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Introduccion 


^Que es una obra de arte, desde un punto de vista economico? Se puede deflnir 
como: 

«Un bien de consumo de caracteristicas especiales, caracterizado por un valor que tiende 
a aumentar con el tiempo, por una duracion limitada y por la unicldad del producto.» 

Andrea Raspl (1997). Arte e mercato. Aspetti del mercato dell'arte contemporanea. II caso del 
cuadro (pag. 15). Roma: Artemlde Edizioni. 


O tambien como: 


«Un contenido artistico unico, no reproducible, que se inserta en un soporte duradero (o, 
como mlnimo, conservable) y de un valor monetarlo destlnado a fluctuar en el tiempo 
segun criterios no exclusivamente objetivos». 

Angela Besana (2003). L'arte in chiave economica. Letture ed approfondimenti di economta 
della cultura e dell'arte (pag. 72). Milan: LED-Ed. Universitarie di Lettere Economia Diritto. 


Aun asi, la mayoria de las practicas artlsticas de la actualidad escapan a 
estas definiciones dado que muchas de ellas (instalaciones, performances, ar¬ 
te conceptual...) no cumplen las caracteristicas de unicidad y perennidad, y 
algunas no son tangibles. 


i la tipografia 


En todo caso, en nuestra sociedad de consumo, las obras de arte se han 
convertido en una mercanria a la que le corresponde un valor de cam- 
bio que ha desplazado la produccion artlstica «de la calidad (valor) a la 
cantidad (mercancla)» (Bonito Oliva) y, en algunos casos, de la fisicidad 
de la obra (el objeto) a los derechos de autor. 


«Si algo define el arte de la ultima decada del siglo y de este nuevo milenio es que es mer¬ 
canda. Este arte contemporaneo es un producto de exito, necesidad de un gran desplie- 
gue mediatico para resultar rentable, dado que la produccion de muchas de estas obras 
no es precisamente barata.» 

Carolina Medina (2003, marzo). «E1 arte de los ultimos veinticinco anos». Licens (num. 
6, pag. 4). En linea en: http://www.liceus.com/cgi-bin/ac/pu/04993.asp. 


Y es que, efectivamente, el arte actual es espectaculo en venta. Y el artista forma 
parte de un cuarto sector generador de riqueza: la industria de la subjetividad. 


La mercantilizacion del arte experimenta en estos ultimos anos un auge sin 
precedentes. En la decada de los ochenta el sector del arte credo espectacular- 
mente atrayendo un importante volumen de negocio que lo convirtio en una 
de las industrias culturales mas prosperas. Esto se debio a una serie de feno- 


Referencia bibliografica 


Achille Bonito Oliva (1975). 
Arte e sistema dell'arte (pag. 
38). Pescara: Galleria Lucrezia 
de Domizio. 
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menos ineditos como la creacion de nuevos museos de arte contemporaneo, 
la consolidacion de las ferias de arte, la fuerte escalada inflacionista de los pre- 
cios de las obras basada en la especulacion y la aparicion de nuevos mercados 
(China, Brasil, etc.), la promocion de artistas jovenes con altas cotizaciones 
por los grandes coleccionistas como Charles Saatchi, la hegemoma de las casas 
de subastas Christie's y Sotheby's, la consolidacion de las ferias y exposiciones 
internacionales que han descentralizado el mercado del arte, la proliferacion 
de bienales, trienales, etc. 

Los agentes que participan en esta mercantilizacion se pueden agrupar en tres 
sectores: 

• Los productores (artistas). 

• Los intermediaries (marchantes, galeristas -interviniendo en el mercado 
primario- y casas de subastas -en el mercado secundario-, y tambien co- 
misarios de exposiciones, criticos de arte, etc.). 

Marilena Vecco distingue tres mercados: primario (venta directa del artista al galerista 
o coleccionista), secundario (venta del galerista al coleccionista) y terciario (venta en 
subastas). 

• Los compradores (coleccionistas, especuladores, compradores ocasiona- 
les). 

A pesar de que esta organizacion se encuentra perfectamente definida en el 
siglo xix, actualmente tiene una gran complejidad, que se relaciona con la 
globalizacion y el capitalismo especulativo. 

Esta complejidad en el entramado que sostiene el arte contemporaneo implica 
una perdida de protagonismo de la figura del artista a favor de los media- 
dores en arte, que asumen el papel de productores relegando al artista a la 
condicion del objeto de marca; quiza, por lo tanto, es el artista la autentica 
mercanda con la que se trafica en el mundo del arte, y su proyeccion y valo- 
racion se produce en virtud de un proceso muy similar al de la promocion de 
cualquier otro articulo de consumo. 


Asf, el artista se ha convertido en un producto disenado a partir de una 
sofisticada operacion de marketing con el fin de servir de diferenciacion 
social y de constitucion de una elite «cultural» por los precios millona- 
rios que logran sus obras. 
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1. Los agentes del mercado del arte contemporaneo 


Habiendo puesto el decorado, ahora nos toca presentar a los principales acto- 
res del mercado. ,-Quien crea? <;Quien vende? ,;Quien compra? ,-Quien regula? 
Se trata de precisar las motivaciones y los perfiles de los artistas, de los colec- 
cionistas, de los intermediarios comerciantes y de la institucion reguladora. 
Los expertos, los crfticos, los comisarios no tienen una funcion estrictamente 
de mercado, pero tienen un papel esencial de legitimacion. 

Empecemos por estudiar a los artistas y coleccionistas, ubicados en los dos po¬ 
los del proceso de creacion y de recepcion de obras, para centrarnos, despues, 
en los intermediarios comerciales: galenas y casas de subastas. 

1.1. Artistas y coleccionistas 

Los artistas son la fuente del mercado, pero los estudios economicos que se 
refleren a ellos son fragmentarios y parciales, teniendo en cuenta la dificil de- 
limitacion de las fronteras de la profesion. Salvo algunas estrellas mediaticas, 
la mayoria de los artistas viven con dificultad su oficio y a menudo necesitan 
recurrir a actividades auxiliares (dar clases, por ejemplo.). 

A1 otro extremo del proceso, el mundo de los coleccionistas se mantiene en 
secreto. Si la teoria economica nos puede ayudar a examinar sus motivaciones, 
ninguna investigacion cientffica, por el contrario, nos aporta datos para esti- 
mar el numero de coleccionistas ni su perfil socioeconomico. 

1.1.1. Los artistas 

<;Que es un artista? Ocho criterios se pueden utilizar para responder a esta 
pregunta (Frey y Pommerehne): 

• El tiempo dedicado a la actividad artistica. 

• La cantidad de ganancias obtenidas de la actividad. 

• La reputacion del publico. 


Ved tambien 


Hemos estudiado este papel le- 
gitimador en el modulo «Pen- 
sar el arte contemporaneo». 


Referencia bibliografica 


Bruno S. Frey; Werner W. 
Pommerehne (1989). Muses 
and Market: Explorations in the 
Economics of the Arts (pags. 
146-147). Cambridge: Basic 
Blackwell. 


El reconocimiento de sus colegas. 
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• La calidad de su trabajo. 

• El hecho de ser miembro de una asociacion o de un colectivo. 

• La cualificacion profesional. 

• La identiflcacion autosubjetiva. 

Entre estos criterios, el tiempo invertido y las ganancias obtenidas son los mas 
utilizados por su objetividad (Shaw). 

Segun las cifras del censo, la poblacion francesa de artistas plasticos ha pasado 
de 14.020 en 1982 a 22.000 en el 2002 (una tasa de crecimiento del 56,7 %). 
En Estados Unidos, el numero de artistas plasticos ha pasado de 153.000 a 
246.000 del ano 1980 al 2000 (una tasa de aumento del 60,8 %, pero con una 
clara desaceleracion en los ultimos anos: un 9,8 % en el decenio 1990-2000). 


Segun un estudio britanico hecho a partir de los datos nacionales del New 
Earning Survey (Davies y Lindley), con el mismo nivel de estudios y de expe- 
riencia, los ingresos medios semanales de los artistas plasticos britanicos serian 
un 14 % inferiores en el 2000 a los de los individuos que, teniendo una cuali¬ 
ficacion equivalente, hubieran optado por otro tipo de trabajo. Otras investi- 
gaciones han intentado evaluar los ingresos de los artistas en Estados Unidos 
(Jeffri), Nueva Zelanda (Mane Wheoki y otros), Australia (Throsby y Hollister) 
y Finlandia (Rensujeff). El 63 % de los artistas de la bahia de San Francisco ga- 
naban menos de 7.000 dolares, mientras que el ingreso medio de la poblacion 
era de 35.000 dolares. Los ingresos de los artistas plasticos se situan en la parte 
baja de la horquilla de los ingresos del conjunto de los artistas. En Australia, 
los ingresos medios obtenidos de una actividad arristica por un artista plas- 
tico serian de 9.200 dolares (ano 2000-2001), mientras que serian de 15.700 
dolares para el conjunto de la poblacion de artistas. En Francia, en el 2005, 
la mitad de los artistas declaraba menos de 8.290 euros anuales de beneficios 
no comerciales. Para hacer frente a esta situacion, los artistas se han dedica- 
do a la pluriactividad (actividades artisticas pero no de creacion, actividades 
docentes, etc.). 


Referencias bibliograficas 

Rhys Davies; Robert Lindley (2003). Artists in Figures. A statical portrait of cultural oc¬ 
cupations. Research Report num. 31. Art Council of England. Londres: University of 
Warwick. En linea en: http://www.artscouncil.org.uk/media/uploads/documents/publi- 
cations/artistsinfigures_phpocnaap.pdf. 

Joan Jeffri (2004). Information on Artists III. Nueva York: Research Center for Art 
and Culture. Columbia University. En linea en: http://www.cpanda.org/data/a00215/ 
IOA3SanFran.pdf. 

J. Mane Wheoki y otros (2003). Portrait of the artist, a Survey of Pro¬ 
fesional Practising Artists in New Zealand. Wellington: Art Council of New 
Zealand Creative. Arts Council of New Zealand Toi Aotearoa. En li¬ 
nea en: http://www.creativenz.govt.nz/assets/paperclip/publication_documents/docu- 
ments/205/original/portrait-of-the-artist.pdf?1335144486. 


El mercado del arte contemporane 


Referencia bibliografica 


P. Shaw (2004). «Researching 
artist' working lives». Arts Re¬ 
search Digest (vol. 30, pags. 
1-11). En linea en: http:// 
media.ifacca.org/ 
files/040527Researching 
Artists.pdf. 
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David Throsby; Virginia Hollister (2003). Don't give up your Day Job: An Economic study 
of Profesional Artists in Australia. Strawberry Hills: Australia Council for the Arts. 

K. Rensujeff (2003). The Status of the Artist in Finland. Report on Employment and Income 
Formation in Different Fields of Art. Helsinki: The Art Council of Finland. 

Mientras que las obras de un pequeno grupo de «estrellas internacionales» 
logran precios records en las subastas, la mayoria de los artistas solo tienen 
una debil visibilidad en el mercado y unos ingresos muy reducidos. 


Maurizio Cattelan: The ballad of Trotsky, 1996. Caballo taxidermizado, montura de cuero. Dimension natural. Vendido en 
Sotheby's en mayo del 2004 por 2 millones de dolares. 




i por Phillips por 993.000 dolares. 


Sobre el conjunto de la poblacion artistica censada en Francia en 1990, solo el 
4 % tenia una visibilidad bastante elevada, mientras que el 85 % no tenia casi 
ninguna. El 78 % de los que tenian mucha vivian durante un cierto periodo 
de su actividad artistica; por el contrario, solo lo hacian el 13 % de los que 
tenian poca visibilidad (Moulin). 


Referencia bibliografica 


Raymonde Moulin (2009). 
L'artiste, I'institution et le mar- 
che (2, a edition). Paris: Flam- 
marion. 


El mito del artista incomprendido de su tiempo y alabado despues de su muer- 
te ya no funciona. La multiplicacion de las instituciones dedicadas al arte con- 
temporaneo despues de la Segunda Guerra Mundial contribuye a evitarlo. El 
reconocimiento de artistas parece que se produce de manera cada vez mas pre- 
coz. Las instituciones organizan exposiciones de artistas recien salidos de la 
escuela y retrospectivas de artistas cada vez mas jovenes. Da la sensacion de 
que las propias practicas artisticas que requieren un aprendizaje tecnico menos 
importante que en el pasado (dibujo, color, modelado, copia de yesos, dibujo 
del natural...) posibilitan un reconocimiento mas rapido de los artistas. 


Tenemos un ejemplo de ello en los precios obtenidos en las subastas por los 
expresionistas abstractos y los artistas del minimal art y el arte conceptual: los 
expresionistas elaboran las mejores obras a una edad mas avanzada que los 
otros. Ademas, las obras de los expresionistas abstractos que logran precios 
mas altos han sido producidas a una edad mas avanzada que la edad a la que 
las obras mas caras de las otras corrientes han sido creadas. Un cambio en los 
criterios elegidos para evaluar la calidad de un trabajo modifica la influencia 
de la experiencia y de la edad sobre los ingresos artisticos. Cuando el criterio 
de calidad da poca importancia a las competencias adquiridas gracias a la ex¬ 
periencia, el artista es susceptible de tener un reconocimiento e ingresos mas 
altos segun avanza su carrera. 
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1.1.2. Los coleccionistas 

El mundo de los coleccionistas es secreto (Thomas). Ciertamente, el nombre 
de la mayoria de los «grandes coleccionistas* es conocido (Benhamou-Huet), 
pero son escasos los trabajos que existen sobre los pequenos coleccionistas, 
sus motivaciones y elecciones. Por el contrario, son numerosas las revistas que 
dan consejos sobre «como saber como comprar mejor». No obstante, intente- 
mos responder a las cuestiones de quienes son los coleccionistas de arte con¬ 
temporaneo y por que lo coleccionan. 

Algunas estimaciones constatan que los coleccionistas pertenecen al mundo 
de los negocios en un 25 %, a las profesiones liberales (medicos, abogados, 
etc.) en otro 25 %, y el 50 % restante a los oflcios relacionados con la creacion 
(moda, publicidad, cine, medios, etc.). La revista ARTnews ofrece cada ano una 
lista de los 200 coleccionistas mas importantes del mundo; aun asi, todavla no 
aparecen en ella los ricos coleccionistas rusos y asiaticos que han entrado en 
el mercado del arte contemporaneo durante la primera decada del siglo xxi. 

Distribucion geografica de los mayores coleccionistas del mundo desde 1992 al 2006 



1992 

1999 

2006 

Alemania 

18 

16 

12 

Inglaterra 

9 

13 

13 

Canada 

4 

6 

4 

Esparia 

3 

3 

4 

Italia 

6 

8 

4 

Japon 

11 

5 

2 

Francia 

15 

13 

11 

Suiza 

9 

14 

14 

Estados Unidos 

106 

92 

108 

Total 

181 

170 

172 


Los veinte coleccionistas de arte contemporaneo mas activos del mundo (por orden alfabetico) 


Helene y Bernard Ar- 

Paris 

Artfculos de lujo 

Debra y Leon Black 

Nueva York 

Banca de inversiones 

Edythe y Eli Broad 

Los Angeles 

Servicios financieros 

Cherryl y Frank Cohen 

Manchester 

Venta al por menor 

Steve Cohen 

Greenwich (Connecticut) 

Fondos de alto riesgo 

Dakis Joannou 

Atenas 

Construccion 

Joseph Lewis 

Londres 

Financiero 




Referencias 

bibliograficas 


Mona Thomas (1997). Un art 
du secret. Collectionneurs d'art 
contemporain en France. Ni- 
mes: Jacqueline Chambon. 
Judith Benhamou-Huet 
(2001). Art Business. Paris: As- 
souline. 

Judith Benhamou-Huet 

(2007). Art Business (2). Paris: 
Assouline. 
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George L. Lindemann 

Nueva York 

Inversiones 

Vicki y Kent Logan 

Vail (Colorado) 

Banca de inversiones 

Samuel Newhouse Jr. 

Nueva York 

Revistas 

Ronald O. Perelman 

Nueva York 

Capitalista de riesgo 

Francois Pinault 

Paris 

Articulos de lujo 

Mitchell Rales 

Washington D. C. 

Industria de herramientas 

Charles Saatchi 

Londres 

Publicidad 

David Sainsbury 

Londres 

Supermercados 

Helen y Carles Schwab 

Atherton (California) 

Agentes de bolsa 

Adam Sr. Sender 

Nueva York 

Servicios financieros 

Abigail y Leslie H. 
Wexner 

Colombus (Ohio) 

Venta al por menor 

Reinhold Wiirth 

Stuttgart 

Industrial 

Elaine y Stephen A. 
Wynn 

Incline Village (Nevada) y Nueva York 

Casinos 


Dejando de lado las motivaciones esteticas -en caso de que existan- la 
demanda de arte contemporaneo esta movida por el deseo de recono- 
cimiento social o por preocupaciones especulativas. 


El consumo de un bien puede estar inducido por motivos de orden social. La 
satisfaction no se deriva directamente de las caracterfsticas del bien sino de la 
actitud de los otros ante este bien. Leibenstein distingue: 


• El efecto Veblen. 

• El efecto esnob. 

• El efecto de «subirse al carro». 

Los dos primeros remiten a una necesidad de distincion y actuan sobre los 

precios o sobre las cantidades. El efecto Veblen caracteriza las situaciones en 
las que los consumidores compran un bien por su precio elevado para marcar 
su position social (Bagwell y Berheim). El efecto esnob hace recaer el juego de 
la distincion no en el precio, sino en la cantidad: consumiendo bienes poco 


Referencia bibliografica 


H. Leibenstein (1950). 
«Bandwagon, snob, and Ve¬ 
blen effects in the theory 
of consumers' demand*. 

The Quarterly Journal of Eco¬ 
nomics (vol. 64 (2), pags. 
183-207). En linea en: http:// 
msuweb.montclair.edu/le- 
belp/LeibensteinBandwgn 
QJE1950.pdf. 
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extendidos, el consumidor satisface su necesidad de distincion. Los «descubri- 
dores de talentos» se mueven en parte por esta motivacion: a la satisfaccion 
directa que ofrece el descubrimiento de una obra, se anade la de ser uno de 
los privilegiados que pueden presumir de ello. Con el efecto de «subirse al 
carro», la persona intenta marcar su pertenencia al grupo consumiendo ob- 
jetos similares a los de los otros. Las personas temen ser rechazadas por un 
grupo cuando no muestran las mismas opiniones. Y la imitacion puede tener 
un origen informacional: la satisfaccion que nace del consumo de un bien 
es superior a medida que diferentes individuos lo consumen, o porque no se 
quiere estar al margen de la moda o porque la confianza que tiene en la calidad 
del bien es superior cuanto mas es consumido por el grupo de gente al que 
se quiere pertenecer. La influencia informacional es todavia mayor cuando las 
cuestiones planteadas no tienen respuesta objetiva verificable ni criterio uni¬ 
versal de juicio. El arte contemporaneo, en el que la calidad de las obras es 
incierta, aparece como un campo particularmente propicio a la manifestacion 
de estas influencias. 


Referencias 

bibliograficas 


Thorstein Veblen (1994). 
The Theory of the Leisure 
Class. Nueva York: Dover Pu¬ 
blications (el original es de 
1899). 

Laurie S. Bagwell; B. Dou¬ 
glas Bernheim (1996, ju- 
nio). «Veblen effect in a 
theory of conspicuous 
consumptions. American 
Economic Review (vol. 86, 
num. 3, pags. 349-373). 

En linea en: https:// 
wwwO.gsb.columbia.edu/ 
faculty/lhodrick/ve- 
blen%20effects.pdf. 


La motivacion financiera casi nunca es verbalizada por los coleccionistas de 
arte, que encuentran repulsivo hablar de dinero, como si lo artfstico no fuera 
compatible con lo monetario (Velthuis). 

En algunos periodos, se han podido observar dinamicas puramente especu- 
lativas, como ha sido el caso de los artistas chinos, cuyo indice de precio ha 
aumentado en un 583 % entre enero del 2004 y 2009. 


Referencia bibliografica 


Olav Velthuis (2005). Talking 
Prices. Symbolic Meanings of 
Prices on the Market for Con¬ 
temporary Art. Princeton, Ox¬ 
ford: Princeton University 
Press. 


Otros ejemplos de este fuerte incremento de precios los podemos observar en las graficas 
siguientes: 

El indice de precios de las obras de Maurizio Cattelan experimento un aumento conside¬ 
rable desde el ano 2002 hasta el 2005 (que es cuando logra el crecimiento mas alto, 632 
% respecto al ano base). En el 2003 los precios aumentaron en un 601 % (y representaron 
entonces una ruptura total con la evolution de los precios hasta el ano precedente, en el 
que el indice de precios era del 124 %). Esto se puede leer como que en los anos 2003, 
2004 y 2005, Cattelan estaba de moda, habia conquistado la fama en el ambito interna- 
cional, y por eso los precios se dispararon. En el 2006 se produce una caida en picado de 
los precios del artista, cuyo indice desciende hasta el 146 %. 


1.2. Marchantes y galeristas 


La globalizacion de los mercados, combinada con la necesidad de establecer 
un puente entre la creacion y el publico con el advenimiento de la convencion 
de originalidad, necesita la intervencion de intermediarios en el mercado. Las 
galenas y las casas de subastas representan este papel. Por sus precios publi- 
cos, las subastas constituyen la parte mas visible del mercado, pero, a pesar 
de que tienden a ocupar un lugar cada vez mas prominente, solo asumen un 


Referenda bibliografica 


D. Kusin y otros (2005). The 
Modem and Contemporary Art 
Market. Maastricht: TEFAF. 
The European Fine Art Foun¬ 
dation. 





© FUOC • PID_0023511 


papel secundario. El primero esta reservado a las galenas, las cuales tienen teo- 
ricamente la exclusiva de lo que se denomina mercado primario (corresponde 
a la primera venta de la obra). En cuanto al arte contemporaneo, las subastas 
representan un 30 % del mercado internacional (Kusin). 

Las galenas estan ubicadas en la interseccion de lo artistico y lo comercial. 
^Cuando aparecieron? ^Tienen todas el mismo papel? ^Donde estan situadas? 
iComo se forman los precios? 

Las galenas de promocion, aparecidas en la segunda mitad del siglo xix, serian 
los actores centrales de la transformacion del mercado. La calidad, apreciada 
segun la capacidad de innovacion del artista, requeria la existencia de inter¬ 
mediaries encargados de descubrir a los nuevos talentos y asegurar su promo¬ 
cion. Paul Durand-Ruel, Ambroise Vollard y Daniel Henry Kahnweiler fueron 
los pioneros de ello. A menudo, a cambio de un salario mensual, el artista 
se comprometia a entregarle la totalidad de su trabajo. Los galeristas, por su 
parte, aseguraban la promocion de su trabajo mediante la organizacion de ex- 
posiciones individuales y la confeccion de catalogos. Considerando la impor- 
tancia de las sumas financieras, las inversiones efectuadas por los marchantes 
constituian una serial creible destinada a los coleccionistas que patentizaba la 
calidad del trabajo artistico. 

La importancia historica de Lrancia y de sus galenas a finales del siglo xix, tan- 
to desde el punto de vista artistico como economico, se traducia en los resul- 
tados de las subastas. Asi, de los diez cuadros impresionistas y modernos que 
habian logrado las subastas mas altas, nueve habian sido pintados en Lrancia 
entre 1870 y 1910. 

Pero los precios obtenidos por una nueva generacion (artistas nacidos hacia 
1945) muestran el desplazamiento del mercado hacia los paises anglosajones. 
Entre las diez subastas con precios mas elevados, se encuentran artistas de 
estos paises. Y, a partir del 2006, aparecen los artistas chinos encabezando las 
subastas mas altas (Zeng Lanzhi y Liu Xiaodong en el 2008). 


Hospital Series Triptych i 
113 de octubre del 20' 


2007 por 5.622.000 do 




Despues de la Segunda Guerra Mundial, el mercado se desplazo a Nueva York. 
El premio de la Bienal de Venecia ganado por el americano Rauschenberg en 
1964 marca, simbolicamente, esta transferencia. Los artistas americanos, del 
expresionismo abstracto de Pollock o Motherwell al pop art de Andy Warhol 
o Jasper Johns, se convirtieron en las estrellas del mercado, representados por 
galenas neoyorquinas. Con Leo Castelli nace la modalidad de las friendly galle¬ 
ries, distribuidas por todas partes y autorizadas a organizar exposiciones de los 
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artistas de la galena madre segun varias modalidades. Hacia 1970, las friendly 
galleries de Castelli, extendidas por Estados Unidos, Canada y Europa, llevaban 
a cabo el 70 % del total de las ventas efectuadas por la galena madre (Cauque- 
lin). Gracias a este sistema, Castelli podia, ademas, controlar una parte de la 
informacion sobre la innovation artistica. 

Records historicos de los precios de las obras de arte 


Subastas. Pintura im- 

Subastas. Artistas na- 

presionista y moderna 

cidos despues de 1945 

Pablo Picasso (1881-1973): 

Muchacho con pipa (1905) 

104,1 millones de dolares 

4 mayo del 2004 

Jeff Koons (1955): 

Balloon Flower Magenta (1995/2000) 

21 millones de dolares 

2008 (Christie's, Londres) 

Gustav Klimt (1862-1918): 

Adele Bloch Bauer II (1912) 

87,9 millones de dolares 

Noviembre del 2006 (Christie's, Nueva York) 

Damien Hirst (1965): 

Lullaby Spring (2002) 

1 7,1 millones de dolares 

2007 (Sotheby's, Londres) 

Vincent van Gogh (1853-1890): 

Retrato del doctor Cachet (1890) 

82,5 millones de dolares 

15 mayo de 1990 (Christie's, Nueva York) 

Takashi Murakami (1962): 

My Lonesome Cowboy (1998) 

8,7 millones de dolares 

2008 (Sotheby's, Nueva York). 

Pierre-Auguste Renoir (1841 -1919): 

Baile en el Moulin de la Colette (1876) 

78,1 millones de dolares 

5 mayo de 1990 (Sotheby's, Nueva York) 

Jean-Michel basquiat (1960-1988): 

Untitled (1981) 

1 3 millones de dolares 

2007 (Sotheby's, Nueva York) 


Hoy dia, las principales galenas son europeas y norteamericanas. Las mas im- 
portantes se consideran las americanas de Marian Goodman, Barbara Gladsto¬ 
ne o Matthews Marks; las inglesas de Victoria Miro, White Cube, Gavin Brown; 
las alemanas de Spriith Magers, Michael Werner, Jablonka; las suizas de Hauser 
& Wirth, Presenhuber, Bischofberger, o las francesas de Perrotin, Lambert. 
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2. La promocion de unos artistas: «USA Today» 


En la Royal Academy of Arts de Londres, el 5 de octubre del 2006, junto con 
600 personas mas, se hizo el preestreno privado de «USA Today», una exposi¬ 
cion organizada por Charles Saatchi. Fue anunciada como una exposicion de 
arte de treinta y siete jovenes artistas norteamericanos de talento. En realidad, 
muchos no habian nacido en Estados Unidos, pero trabajaban en Nueva York, 
un ejemplo de la dificultad de clasificar a un artista. 


La Royal Academy (RA) es una importante galena britanica publica. Fundada 
en 1768, promueve exposiciones comparables a las de la National Gallery, las 
dos Tate Galleries y los principales museos de fuera de Reino Unido. La expo¬ 
sicion «USA Today» no era una feria de arte comercial, ya que no habia nin- 
guna obra en venta. Ni tampoco era una exposicion tradicional en un museo 
porque el propietario de todas las obras de arte era un solo hombre, Charles 
Saatchi. El mismo habia elegido las piezas expuestas. Las obras aumentarian 
de valor despues de ser exhibidas en un espacio publico tan prestigioso y todos 
los beneficios de las futuras ventas irian a parar al bolsillo de Saatchi. 

Saatchi no es ni un conservador profesional ni un funcionario de un museo. A 
lo largo de una carrera que se prolonga ya cuatro decadas ha sido el ejecutivo 
publicitario mas popular de su generacion, y posteriormente el coleccionista 
de arte del que mas se ha hablado. Tiene mucho exito a la hora de revender 
con beneficios las obras de arte que ha reunido, como en el caso del tiburon 
de Damien Hirst. 

Saatchi fue objeto de criticas por utilizar la Royal Academy para anticipar el 
valor de sus propias obras de arte y porque algunos consideraron que la mues- 
tra era decadente y pornografica. Los artistas presentes en la inauguracion no 
se hacian ilusiones sobre la naturaleza del acontecimiento. Uno califico la Ro¬ 
yal Academy de «sede temporal de la Galena Saatchi». Otro comento que era 
positivo contemplar su obra en la pared dado que quiza ya no seria exhibida 
de nuevo hasta el dia de la subasta. 


La exhaustiva promocion de la exposicion genero una enorme cobertura de la 
prensa. Fue promocionada a bombo y platillo antes de su inauguracion por to- 
dos los diarios importantes de Londres, el New York Times, el Wall Street Journal 
y otra docena de importantes diarios norteamericanos. Era anunciada como 
una exposicion artistica impactante. 
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El tema de «USA Today» se anuncio como la desilusion ante la America con- 
temporanea. Los criticos y comisarios presentes en la inauguracion privada 
tenlan opiniones divergentes sobre el tema y las obras. Algunos cuestionaban 
si los artistas podian ser descritos propiamente como desilusionados o cuando 
menos como talentosos. Norman Rosenthal, el secretario de exposiciones de la 
Royal Academy, dijo que la obra «muestra un sentimiento de crispacion poli- 
tica e ira mezclado con nostalgia; es un reflejo de nuestros tiempos». El crftico 
Brian Sewell declare: «A1 menos "Sensation" (la anterior exposicion de Saat- 
chi) me hizo sentir nauseas. Esta me ha dejado indiferente». Ivor Abrahams, 
un escultor que pertenece al comite de exposiciones de la Royal Academy, 
anadio: «Es una obscenidad escolar y una dnica estratagema para que Saatchi 
se haga notar todavla mas». Tal es la variedad de opiniones comun en el arte 
contemporaneo. La contribucion del propio Saatchi fue: 

«Por favor, permitan invitarlos a "USA Today" y digan si creen que realmente hay aqui 

algo de peor gusto que las cosas que vemos cada dia a nuestro alrededor.» 

Cuando la exposicion abrio las puertas al gran publico, los visitantes se dise- 
minaron por las galenas practicamente en silencio, mudos de emocion. La 
multitud pareda que hada cola para firmar en un libro de condolencias antes 
del funeral de la princesa Diana. Como ocurre con gran parte del arte contem¬ 
poraneo, nadie queria admitir que ni lo entendia ni le gustaba nada de lo que 
estaba expuesto. Finalmente, la gente empezo a marcharse, comentando entre 
susurros, absorbiendo la experiencia, ni complacida ni escandalizada. 


Ellen Altfest: Tumbleweed, 2005. Oleo sobre tela. 106,7 x 132,1 cm. 


Ellen Altfest: Pennis, 2006. Oleo sobre tela. 30,5 x 28 cm. 


Jules de Balincourt: Ambitious New Plans, 2005. Oleo sobre tabla. 102 x 152 cm. 


Jules de Balincourt: U. S. World Studies III, 2005. Oleo y esmalte sobre tabla. 150 x 183 cm. 


Jules de Balincourt: / Infect You, You infect Me, 2006. Oleo y esmalte sobre tabl 


Mark Bradford: The Devil is Beating his Wife, 2003. Tecnica mixta. 


Mark Bradford: Kryptonite, 2006. Collage sobre papel. 


>la. 122x213,4 cm. 
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Dana Schutz: Reclining nude, 2002. Oleo sobre tela. 122 x 152 cm. 


Dana Schutz: Feelings, 2003. Oleo sobre tela. 46 x 51 cm. 


Dash Snow: This was your life, 2005. Tecnica mixta. 205,7 x 195,6 cm. 


Dash Snow: Untitled (Dakota Smoking), 2003. Digital c-print. 50,8 x 50,8 cm. 


Ryan Trecartin. 


Gerald Davis: Fagboy 1986, 2005. Lapiz de color sobre papel. 127 x 96 cm. 


Josephine Meckseper: / love Jesus, 2005. Tecnica mixta. 226,1 x 116,8 x 45,7 cm. 


Josephine Meckseper: Untitled (End Democracy), 2005. Tecnica mixta. 144 x 122 x 122 cm. 

^Que tipo de obras contemporaneas eligio Charles Saatchi para la exposicion? 
Jonathan Pylpchuk, de Winnipeg, Canada, mostro un campamento militar en 
miniatura lleno de soldados americanos negros con las piernas amputadas - 
algunos retorciendose de dolor, otros muertos. El titulo era Con suerte, podre 
vivir esto con un poco de dignidad. Crackhead, de Terence Koh, nacido en Pekin y 
educado en Vancouver, es una fantasia de muerte compuesta por 222 vitrinas 
de cristal con cabezas negras deformadas hechas de escayola, pintura y cera, 
por la que Saatchi afirmo haber pagado 200.000 dolares. Koh tambien presento 
un gallo de neon titulado Big White Cock. 


Jon Pylypchuk: Hopefully, I will live through this with a 


i little bit of dignity, 2005.' 
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Terence Koh: Big white cock, 2006.1 


; blancos. 132 x 122 cm. 


El US World Studies II del artista trances Jules de Balincourt es un mapa en el 
que aparece Estados Unidos del reves, con el rio Misisipi que divide los estados 
democraticos de izquierdas de los estados republicanos de derechas. El resto 
del mundo, a pequena escala, esta en la parte inferior del mapa. Un artista 
que si que nacio en Nueva York y que seguramente no se llama Dash Snow 
ofrecio una obra denominada Fuck the Police, que consistia en un collage de 
cuarenta y cinco recortes de prensa en el que se exponian abusos policiales, 
sobre los que el artista habia rociado semen -seguramente el suyo. Snow, de 
veinticinco anos, habia logrado ya la notoriedad en la comunidad artistica de 
la ciudad de Nueva York por dirigir una banda de grafiteros denominada Iraq, 
y por su representation artistica denominada El nido del Hamster, en la que 
participaban chicas desnudas y centenares de guias telefonicas rasgadas a tiras. 


La obra mas ofensiva fue, por consenso, la de la artista Pakistani Huma Bhab- 
ha, que consistia en una figura de alambre con una cola primitiva, envuelta en 
unos harapos negros en una actitud que recordaba la position de la oration 
islamica. Bhabha, de cuarenta y cinco anos, elabora esculturas con materiales 
abandonados que se refieren, segun ella, a la condition humana. Su trabajo 
expuesto en «USA Today» daba la impresion a primera vista de ser mitad hu- 
mano, mitad rata. Aun asi, el critico Waldemar Januszczak afirmo en el Sunday 
Times: «Solo hay una interpretation posible de su obra [...] como especimen 
religioso en el que la evolution se ha producido a la inversa. De ahi la cola». 


Huma Bhabha: Untitled, 2006. Arcilla, alambre, plastico, pintura. 114,3 x 243,8 x 152,4 cm. 

Los precios ofrecidos por los marchantes de las obras exhibidas por Saatchi 
oscilaban entre los 30.000 y los 600.000 dolares. Para las 105 obras, el total 
ascendia aproximadamente a 7,8 millones de dolares. Probablemente Saatchi 
habia pagado la mitad porque el es un coleccionista prominente y porque la 
obra se exhibiria en un museo prestigioso. La exposition en la Royal Academy 
con toda probabilidad doblaria el precio de venta original de cada obra, en 
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este caso el beneficio que la exposicion reporto a Saatchi fue de 11,7 millones 
de dolares. Se cree que Saatchi aporto aproximadamente 2 millones de libras 
para costear el montaje de la exposicion. 

Entonces, ^cual fue la importancia de «USA Today»? ^Reflejo la exposicion la 
realidad del arte contemporaneo del siglo xxi o simplemente la preferencia de 
Charles Saatchi por el arte provocador? ^Meredan estas obras ser expuestas en 
un museo de primera linea, en algunos casos tan solo unas semanas despues 
de su creacion? Jerry Saltz del Village Voice ofrece una regia general: el 85 % 
de las nuevas obras de arte contemporaneo son malas. La gran parte del 
mundo artlstico estarfa de acuerdo con este porcentaje, aunque discreparfa de 
las obras concretas que deben incluirse en la clasificacion. 

Hace tiempo que existe la duda sobre que es lo que hace valiosa una obra de (1) i_os precios que aparecen en este 
arte, y por que alquimia se considera que vale 12 o 100 millones de dolares £5£d6n ^mtdia^du- 

en lugar de, por ejemplo, 250.000 dolares o 500 euros 1 . A veces, una obra rante los P enodos referidos, supon- 

dremos que 1,80 dolares equivalen 

se vende por cien veces mas de lo que nos parece una suma razonable, pero aproximadamente a 1 libra o 1,38 

<;por que? Los marchantes y los especialistas de las casas de subastas no se euros ' 

consideran capaces de identificar o definir que obras de arte contemporaneo 

valdran millones de dolares. En publico manifiestan que los precios son los que 

alguien esta dispuesto a pagar, y en privado que comprar obras de arte al precio 

mas caro es, con frecuencia, un juego que practican los multimillonarios para 

obtener como recompensa publicidad y distincion cultural. Esta puede ser una 

buena descripcion de la motivacion, pero no explica el proceso. 
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3. Las subastas de arte contemporaneo 


Media hora antes de empezar una subasta nocturna en Christie's o Sotheby's, 
en Londres o Nueva York, numerosas limusinas negras aparcadas en doble fila 
esperan junto a la acera en la puerta de la casa de subastas, con los motores 
al ralenti, como en la huida de una pellcula de mafiosos moderna. Muchos de 
los que llegan en coche no se registran para obtener una paleta numerada de 
licitaciones -un objeto numerado que muestra al postor cuando desea hacer 
una licitacion. Se encuentran all! porque las subastas nocturnas de arte son el 
lugar idoneo para ser vistos y una buena oportunidad para contemplar como 
se ofrecen sumas de dinero de siete cifras por objetos que muchos no desearlan 
ver en sus hogares. 



Se accede al interior de la casa de subastas por medio de un vestlbulo lleno de 
destacados marchantes de arte, ricos coleccionistas y sus asesores. El espacio 
esta lleno de celebridades de poca monta, que se prodigan numerosos saludos 
y besos al aire, autenticos o fingidos. Los conocidos se sonrlen, alargan los 
brazos y murmuran: «iQue obra te interesa?». 

El protocolo a la entrada antes de una subasta consiste en intercambiar besos 
al aire, primero en la mejilla derecha, despues en la izquierda; si es de hombre 
a hombre, estrecharse las manos, tomar el brazo justo por encima del codo al 
otro con la mano libre y responder: «Me alegro de verte con tan buen aspecto» 
y «He venido por el rothko» (o cualquier obra que figure en la portada del ca- 
talogo, o la que sea mas cara; nadie preguntara nada mas). Despues, mirar por 
encima del hombro del otro como si se buscara a un antiguo amigo. Esta es la 
serial para que el otro haga lo mismo y continuar avanzando. Nadie pregunta 
nombres; muchas veces se sienten liberados al poder escapar sin admitir que 
no lo recuerdan. 

Algunos de estos asistentes se divierten o impresionan a sus amistades ejecu- 
tando toda la rutina saludo-beso-toma-golpecito en el hombro con cualquiera 
que reconozcan por la foto de un diario. El marchante Larry Gagosian es el 
mas facil de reconocer y, por lo tanto, el favorito. Como los buenos politicos, 
los marchantes nunca admiten no reconocer a alguien que los ha reconocido. 

Una serial de alto estatus como cliente en una subasta es licitar sin la necesidad 
de poseer una paleta de licitaciones. La idea de que es necesario inscribirse y 
disponer de una paleta numerada para poder hacer una licitacion o serial es un 
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mito. El subastador tendra numeros preasignados para los postores conocidos 
que no se molestan en inscribirse, o un asistente les ofrecera una paleta una 
vez se hayan acomodado. 


Subasta el 14 de febrero del 2008 en Sotheby's Nueva York. 

El subastador preguntara a cualquier desconocido que intente licitar sin una 
paleta: «^Desea realmente hacer una licitacion?». Si el individuo confirma su 
intencion, la licitacion se acepta. Si un postor sin paleta y desconocido hasta 
aquel momento tiene exito, se le asigna un numero de paleta arbitrario, y 
aparece un funcionario de la casa de subastas para recoger su identificacion 
personal. 

En la parte delantera de la sala de subastas hay una enorme pantalla de televi¬ 
sion que proyecta cada licitacion simultaneamente en libras, dolares america- 
nos, euros, francos suizos, dolares de Hong Kong y yenes japoneses. En mayo 
del 2007, Sotheby's anadio por primera vez los rublos rusos para la conversion. 
Todo postor es perfectamente competente para calcular su oferta en la moneda 
de la subasta; la conversion se hace alii para recordar a todo el mundo que se 
trata de un acontecimiento internacional. 


El subastador intenta empezar con puntualidad, a pesar de que la gente no 
haya ocupado todavia sus asientos. Dedica los primeros tres minutos a saludar 
a los asistentes, a citar los artfculos que se han retirado y a explicar que la casa 
licitara en nombre de los consignatarios. Todo esto permite que los que con- 
tinuan intercambiandose saludos-besos-apretones de manos de ultima hora 
ocupen por fin sus asientos. 

Si «USA Today» ofreda una muestra del arte mas reciente, las ventas nocturnas 
de las casas de subastas representan el arte contemporaneo unos cuantos anos 
mas antiguo, pero mucho mas caro. En mayo del 2007, Christie's y Sotheby's 
de Nueva York recaudaron en subasta las dos sumas mas elevadas de la historia 
por sus prestigiosas ventas nocturnas de arte contemporaneo -el record prece- 
dente de la obra mas cara de posguerra se batio cuatro veces en veinticuatro 
horas. Las obras de arte mas solicitadas rivalizan actualmente con las obras 
mas caras del impresionismo y el arte moderno o los antiguos maestros. 

Las ventas de arte contemporaneo de Christie's y Sotheby's tienen lugar en 
noches sucesivas, dado que las casas de subastas se van alternando. Esto es asf 
para facilitar las cosas a los postores extranjeros, ya que dobla el numero de 
obras disponibles en una visita a Londres o Nueva York. Tambien interviene 
la psicologia. Un postor inseguro esta doblemente convencido; dos casas de 
subastas y dos grupos diferentes de especialistas afirman que una obra de arte 
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contemporaneo es deseable, prestigiosa y una buena inversion. El postor que 
no tiene exito en la primera subasta puede ser un postor mucho mas resuelto 
en la segunda. 


Subasta de la obra de Damien Hirst Beautiful Inside My Head Forever en Sotheby's, septiembre del 2008. 


3.1. Estudio de caso: El White Center de Mark Rothko 

En mayo del 2007 la subasta de Sotheby's fue la primera en tener lugar, un 
martes por la noche, con la venta de sesenta y cinco obras por un total de 
255 millones de dolares (incluyendo la prima que los compradores pagan a 
la casa de subastas). Cuarenta y una de las obras se vendieron por mas de un 
millon de dolares cada una. El punto culminante de la venta fue la pintura 
de Mark Rothko Centro Blanco (Amarillo, Rosa y Lavanda sobre Rosa), que logro 
un precio record mundial para el artista y para cualquier obra de posguerra o 
contemporanea de la subasta. 


El cuadro es espectacular. Tiene unos dos metros de altura, con tres amplias 
bandas dominantes de amarillo, bianco y lavanda, divididas por unas llneas 
verdes finas. El fondo es rojo, rosa y naranja. Es una obra con una calidad 
digna de un museo, que se exhibio en la antologica de Rothko de 1998 en la 
National Gallery de Washington y despues via jo al Museo de Arte Moderno de 
Paris. Pintada en 1950 por un artista que se suicido en 1970, no es una obra 
contemporanea por su edad, pero fue ofrecida como contemporanea debido 
a su composicion. 

El rothko era propiedad de David Rockefeller, de 91 anos, presidente retirado 
del Chase Manhattan Bank, presidente emerito del Museo de Arte Moderno y 
conocido filantropo. Su madre, Abby Aldrich Rockefeller, fue una de las fun- 
dadoras del MoMA en 1929. Su hermano, Nelson Rockefeller, fue gobernador 
de Nueva York durante tres legislaturas, desde 1959 hasta 1973, y el 41.° vice- 
presidente de Estados Unidos con Gerald Ford. 

David Rockefeller posela el cuadro desde 1960. Lo compro por 8.500 dolares a 
Eliza Bliss Parkinson, sobrina de Lillie Bliss, una de los tres fundadores del Mo¬ 
MA. Mrs. Parkinson habla comprado la obra unos meses antes al marchante de 
Rothko, Sidney Janis. El Chase tenia su propia coleccion de arte corporativo, 
pero un rothko era demasiado abstracto para disfrutar de consideracion, as! 
que Rockefeller, que entonces era vicepresidente del banco, lo compro y lo tu- 
vo colgado en sus diferentes oficinas exteriores durante cuarenta y siete anos. 
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Inicialmente, Rockefeller negocio la remision exclusivamente con Sotheby's 
porque lo habian asesorado en el pasado, y entraron en conversaciones para 
una posible venta. Sotheby's necesitaba una obra de primera para su subasta 
de arte contemporaneo de la primavera del 2007 en Nueva York y temia que 
Christie's irrumpiera con una oferta preventiva. El subastador Tobias Meyer, 
famoso por ofrecer enormes precios garantizados por obras de arte que segun 
su criterio triunfarian, aparecio en un articulo del New York Times firmado por 
Carol Vogel, en el que se afirmaba que habia garantizado al Sr. Rockefeller un 
precio de cuarenta y seis millones de dolares aunque el cuadro se vendiera 
por menos dinero. Esta cantidad se calculo con el precio de venta estimado 
de cuarenta millones de dolares, mas un descuento de la prima que seria pa- 
gada por el comprador sobre la venta de cuarenta millones de dolares. Varios 
marchantes se quejaron de que la cantidad garantizada habia sido filtrada por 
un empleado de Sotheby's a Mrs. Vogel unicamente para llamar la atencion 
de los medios de comunicacion -y efectivamente asi fue. Christie's, que cono- 
cia la inminente remision, hizo rapidamente una oferta que incluia un precio 
garantizado de 30-32 millones de dolares. Christie's afirmo que una garantia 
mayor habria sido imprudente; ellos tambien tenian dos rothkos consignados 
para su venta del dia siguiente y estaban menos necesitados de obras. 

Para poner en perspectiva el precio de garantia de 46 millones de dolares ofre- 
cido por Sotheby's, digamos que era el doble del record previo de Rothko en 
una subasta -los 22,4 millones de dolares logrados en Christie's en el 2005 
con la obra Homenaje a Matisse. Cualquier precio por encima de 27 millones 
de dolares habria convertido la de Rothko en la obra de arte de la posguerra 
mas cara vendida en una subasta. Sotheby's afirmaba que se habia vendido 
en privado un rothko comparable, a un precio que rondaba los 30 millones 
de dolares, lo que presuponia que el registro de propiedad previo -Rockefeller 
Chase Manhattan, Parkinson, Janis (pero principalmente Rockefeller)- podia 
incrementar en diez millones de dolares el valor final. En lugar de figurar el 
valor estimado de la obra, en el catalogo se leia: «Departamento de referen- 
cias», lo que significa «llamenos y le diremos nuestra opinion*. La cantidad 
transmitida a las personas que telefonearon a Sotheby's partia de los 40 millo¬ 
nes de dolares, y el dia de la subasta habia subido a 48 millones de dolares. 


Suponiendo que el vendedor del Sr. Rockefeller renunciara a la comision y que 
Sotheby's incurriera en unos costes de promocion de 600.000 dolares, la casa 
de subastas solo obtenia un beneficio si el cuadro se vendia por mas de 47 
millones de dolares. Si se vendia por una cantidad inferior, perderia dinero: 
una perdida de 1,4 millones de dolares con el precio estimado de la subasta de 
40 millones de dolares; 7,5 millones con un precio de venta de 35 millones; 
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13 millones por un precio de 30 millones, y una perdida de 18,5 millones a 
un precio de venta de 25 millones, que aun asi seria un record de subasta para 
un cuadro de Rothko. 

La campana de marketing de Sotheby's incluia una publicidad exhaustiva y la 
remision del cuadro a Londres en avion para una exposicion privada. El cuadro 
recibio tres visitas individuales de coleccionistas especialmente prometedores. 
Se puso entasis (y as! figuraba en el catalogo) en que el cuadro procedla de 
«los coleccionistas mas ilustres». Los clientes recibieron catalogos especiales 
encuadernados en cartone de color bianco, y los que asistieron a las exposi- 
ciones privadas en Nueva York y Londres recibieron unas bolsas con obsequios 
que inclulan un catalogo de la antologica de Rothko de 1998-1999 en la Na¬ 
tional Gallery y en el Museo de Arte Moderno. 

Durante la subasta, Tobias Meyer presento el Lote 31, Centro Blanco, con las 
palabras: «Y ahora...» seguidas de una larga pausa. El publico solto unas risitas 
ahogadas. Meyer deletreo el tltulo completo del cuadro y sus opulentos ante- 
cedentes, «De la coleccion de David y Peggy Rockefeller*, una larga introduc¬ 
tion que practicamente nunca se ola en las subastas nocturnas, en las que los 
lotes se presentan sencillamente por su numero y el nombre del artista. David 
Rockefeller observaba el procedimiento desde una cabina privada. 

La primera licitacion fue de 28 millones de dolares, 6 millones por encima 
del record de Rothko en subasta. Seis postores participaron incrementando las 
licitaciones en un millon de dolares. A1 cabo de dos minutos y medio, Meyer 
bajo el martillo y declare vendido el Centro Blanco por 72,8 millones de dolares. 
<;Quien fue el comprador? Un marchante identified al barbudo coleccionista 
ruso en una cabina adyacente a la ocupada por Rockefeller. Sotheby's dijo que 
se vendio gracias a una licitacion telefonica a un cliente de Roberta Louckx, 
una especialista en casas de subastas de habla rusa -quiza el mismo caballero 
de la barba, que hablaba por un telefono de la casa. Otro rumor dice que dos 
de los cuatro postores finales eran rusos. Rothko habla nacido en Rusia; su 
nombre de nacimiento era Marcus Rothkowitz. 

El precio de venta confirmaba el juicio de Meyer y su agresiva garantla. El de- 
posito del cuadro reporto a Sotheby's un beneficio de algo mas de 16 millo¬ 
nes de dolares, incluyendo su participacion en la cantidad lograda por encima 
del precio garantizado. Angela Westwater, de la galena Sperone Westwater de 
Nueva York, comento sobre el precio de venta: «E1 dinero carece de significado 
[...] es una obra buena, pero el mercado entero esta enloquecido*. Nicholas 
Maclean, otro marchante neoyorquino, sentencio: «Alguien acaba de comprar 
un rockefeller*. 

El precio fue considerado escandaloso en parte porque violaba la regia del pro- 
pio Tobias Meyer sobre la valoracion del arte. La regia de Meyer es que lo que 
la gente ajena al mundo del arte considera precios obscenos para el arte se debe 
considerar en relation con un precio de base, como el de un gran apartamento 


Video recomendado 


Podeis ver el vi¬ 
deo de la subasta en 
www.youtube.com/watch? 
v=HCelU7HPUsw. 





en Nueva York. Si el apartamento cuesta 30 millones de dolares, el rothko que 
se exhibe en el lugar preferente del salon tambien puede valer 30 millones - 
tanto como el apartamento. Pero nadie puede imaginar un apartamento de 
72,8 millones de dolares para poder establecer la comparacion. 

3.2. Records de ventas en subastas del 2007 

Los especialistas de Sotheby's tenlan grandes esperanzas en que, guiados por 
el precio pagado por el rothko, el total de 255 millones de dolares logrado en 
la venta de arte contemporaneo de primavera en Nueva York serla superior al 
que se lograrla en Christie's al dla siguiente. Pero esto no fue asl. Al cabo de 
veinticuatro horas, despues de subastar la serigrafla de Andy Warhol por 71,7 
millones de dolares y establecer un record de subasta para veintiseis artistas, 
el record total de Christie's ascendla a 385 millones de dolares en ventas. Esto 
fundio el breve record de Sotheby's y elevo el total de ventas de las dos noches 
a 640 millones de dolares. 

.■Que tipo de obras se incluyeron en dos subastas que superaron los 600 millo¬ 
nes de dolares? El rothko es digno de exhibirse en un museo. Una obra menos 
tradicional era No-One Ever Leaves, de Jim Hodges, una chaqueta de piel echa- 
da en un rincon. El tltulo refleja el signiflcado de la obra. La ilustracion del 
catalogo se asemeja mucho a un anuncio de una chaqueta de piel -excepto 
por la telarana de finas cadenas de plata que unlan el borde (el dobladillo) a 
la pared-, lo que la transformaba en una obra de arte contemporaneo. Se ven¬ 
dio por 690.000 dolares, y doblo con creces el record previo del artista en una 
subasta y, casi con toda seguridad, establecio un record mundial para cualquier 
chaqueta de piel. El siguiente record de un artista fue para Jack Pierson, por 
un conjunto de letras de plastico y de metal clavadas en la pared en las que 
se lela Almost. Cada letra diferla de la siguiente en medida, color y diseno. Se 
vendio por 180.000 dolares. 




Entre otras ofertas de artistas de marca, en Sotheby's habla una pulidora cerra- 
da en una vitrina de plexiglas, con tubos fluorescentes en los dos lados, obra 
de Jeff Koons. Se titulaba New Hoover Deluxe Shampoo Polisher, y en el catalogo 
se describla como obra «ejecutada» por el artista. Se vendio por 2,16 millones 
de dolares. <;La pulidora es un objeto utilitario o un objeto transformado en 
arte minimalista por el hecho de presentarse en un contexto estetico? La en- 
trada del catalogo de la subasta lo describla de la manera siguiente: «Trata las 
clases sociales y los roles de genero, ademas del consumismo». Koons lo habla 
creado como arte y Sotheby's lo ofrecio y lo vendio como arte. 
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Jeff Koons: New Hoover Deluxe Shampoo Polisher, 1981 -1987. Pulidora, plexiglas y luces fluorescentes. 142,2 x 39,4 x 30,5 cm. 

En el otro extremo tenemos un cuadro de Jean-Michel Basquiat titulado Sin 
titulo; quiza elegir un titulo apropiado habria sido todo un reto. El propio Bas¬ 
quiat lo describio como un autorretrato, un crftico dijo que era un enano fu- 
rioso con un solo ojo que levantaba las dos manos, y Sotheby's lo definio co¬ 
mo una flgura que recordaba a Cristo y representaba la lucha de los hombres 
negros en una sociedad blanca. Haria falta una considerable dosis de creativi- 
dad por parte del espectador para contemplar cualquiera de estas cosas en la 
mezcolanza de pintura acrflica, oleo y espray que componia la obra. Su precio 
se estimo en 6-8 millones de dolares y se vendio por 14,6 millones, un record 
de subasta para el artista. 


Superior al basquiat en merito artistico y un maravilloso ejemplo de retrato 
contemporaneo -pero igual que el basquiat, una obra dificil de imaginar en 
un hogar- era el Estudio de Inocendo X de Francis Bacon. Parte de una serie 
inspirada en el Retrato del papa Inocendo X de Velazquez, pintado en 1650, 
muestra la sombra de la muerte en un rostro consumido. Un comprador no 
identificado establecio un record de subasta para Bacon en 52,7 millones de 
dolares, el doble que su record anterior, cifrado en 27,6 millones de dolares. 


Unos cuantos lotes despues aparecio un enorme oleo de Peter Doig pintado 
en 1991 titulado The Architect's Home in the Ravine. No queda muy claro si este 
cuadro pretende celebrar o satirizar la arquitectura moderna; representa un 
edificio invadido por el follaje. Todos los crfticos estuvieron de acuerdo en su 
merito artistico. Esta obra si que era de convivencia facil. La venta se remato 
en 3,6 millones de dolares. 


En Christie's se establecieron otros records, uno con Untitled, 1977 (77,41 
Bernstein), de Donald Judd, un conjunto de diez bloques rectangulares con los 
laterales de hierro y la parte superior de plexiglas fabricados -como todas las 
esculturas de Judd- por artesanos. La escultura, si esta es su categorizacion co- 
rrecta, se vendio por 9,8 millones de dolares. 


Donald Judd: Untitled, 1977 (77,41 Bernstein), 1977. Acero galvanizado y 
X 78,7 cm. 


' plexiglas < 


arente. Cada unidad 22,9 x 
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Aunque el precio fue una sorpresa, no fue nada comparado con lo que sucedio 
dos lotes mas tarde. Accidente del coche verde (Coche ardiendo I) de Andy Warhol 
es una serigrafia producida de forma comercial que muestra multiples image- 
nes de la victima de un accidente de trafico atravesada por el larguero metalico 
de un poste electrico y copiada de la foto del escenario de un accidente pu- 
blicado en Newsweek en 1963. Se vendio por 71,7 millones de dolares, cuatro 
veces mas que el anterior record de Warhol, y a una licitacion de distancia de 
superar el rothko de la noche anterior como la obra contemporanea mas cara 
de una subasta. Fue adquirido por el postor chino que habia sido el segundo 
licitador del rothko la noche anterior. 


i lino. 228,6 x 203,2 


Varios lotes despues del de Warhol aparecio Cancion de cuna de inviemo de 
Damien Hirst. Una escultura construida como una vitrina medicinal llena de 
pastillas que pretendia contrastar la capacidad de la medicacion para prolon- 
gar la vida con la inevitabilidad de la muerte; se vendio por 7,4 millones de 
dolares, un precio anunciado como un record por un «articulo de piezas aco- 
pladas». Todas estas obras fueron ofrecidas como arte contemporaneo y cada 
una de ellas -la chaqueta de piel, las letras de Pierson, la pulidora de Koons 
y los oleos de Rothko y Doig- representan un segmento del mundo artistico 
contemporaneo. 


Cuando pensemos en los precios potenciales de las obras exhibidas en «USA 
Today* y los ofrecidos en las dos subastas, habria que recordar que la parte 
clave de la palabra contemporanea es temporal. Si consultamos una lista de las 
galenas principales publicada por una revista de arte de la ultima decada co¬ 
mo Frieze, nos daremos cuenta de que la mitad ya no existen. Si examinamos 
los catalogos de ventas nocturnas de hace diez anos de Christie's o Sotheby's, 
veremos que la mitad de los artistas ya no se ofrecen en las ventas nocturnas. 
De aqui a diez anos, ^habra coleccionistas dispuestos a pagar todavia mas por 
las cabezas negras de Terence Koh o la chaqueta de piel de Jim Hodges? Si no 
es ast -y la mayoria pensamos que probablemente no lo sera-, y si no son ob- 
jetos decorativos que uno desee exhibir en su casa, <;por que la obra expuesta 
colectivamente en «USA Today* vale 15 millones de dolares? <;Por que ciertas 
obras individuales valen tanto dinero en las subastas nocturnas? 

A1 leer sobre las diferentes obras de arte que se van mostrando aqui y los pre¬ 
cios que se licitan, debemos preguntarnos si estas compras nos parecen una 
inversion decente. No solo: «^Sera importante esta obra de arte de aqui a 
veinticinco anos?», sino «^Se doblara el valor de esta obra de arte en diez anos 
como sucederia con una cartera de valores de riesgo moderado?*. Para la ma- 



yor parte del arte, la respuesta es no. De los miles de artistas que expusieron 
en galenas de arte serias en Nueva York y Londres durante la decada de 1980, 
no mas de una veintena aparecieron en las subastas nocturnas de Christie's o 
Sotheby's en el 2007. Ocho de cada diez obras compradas directamente a un 
artista y la mitad de las obras compradas en una subasta nunca se volveran a 
vender a su precio de compra. 


Finalmente, la pregunta: ,-que se considera arte contemporaneo de va¬ 
lor? esta determinada en primer lugar por los marchantes principales, 
despues por las casas de subasta de marca, un poco por los conserva- 
dores de museos que alojan exposiciones especiales, muy poco por los 
crlticos de arte y practicamente nada por los compradores. 


Los precios elevados son creados por los marchantes de marca que pro- 
mocionan a artistas determinados, por unos cuantos artistas que consi- 
guen promocionarse a si mismos y por el marketing brillante desplega- 
do por las casas de subastas de marca. 
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4. Marchantes y galerias 


Si Christie's y Sotheby's son los escenarios en los que el espectaculo de las 
marcas resulta mas vistoso, los establecimientos de los marchantes de arte de 
marca son el lugar donde nacen y se cultivan las marcas de los artistas. 

La galena de arte de marca es interesante. Muchas veces se disena con el fin 
de que resulte un lugar poco acogedor para aquellos que han ido all! «solo 
a mirar» y para que los visitantes no se sientan comodos en ella. Parte de 
la psicologla de la galena contemporanea es la decoracion. A menudo carece 
de ventanas y esta formada de salas de paredes blancas y lisas. Este tipo de 
arquitectura recibe habitualmente el nombre de cubo bianco. Este entorno falto 
de rasgos distintivos pretende reforzar la idea de que lo que se contempla es 
arte y que las galerias son elitistas. Un ejemplo de diseno de cubo bianco es 
la galerla de Larry Gagosian en Londres, un taller de reparacion de vehlculos 
reformado. El espacio es tan modernista que cuando Gagosian lo inauguro, los 
crlticos afirmaron que el riesgo flnanciero que corrla era escaso; si la ubicacion 
de la galerla fracasaba, aquel espacio servirla perfectamente para un nightclub. 


Gagosian Gallery, Roma. Via Francesco Crispe, 16. 

Observemos a la gente a la puerta de una galerla; a menudo, se paran antes 
de pulsar el timbre y despues se alejan. La retirada apresurada no tiene nada 
que ver con las obras expuestas. Es que la elitista galerla impone un umbral 
psicologico ademas de uno flsico. Es el temor al hecho de que el marchante te 
trate como un intruso que no es bienvenido o, peor todavla, como un idiota 
a quien se trata con condescendencia. Esta experiencia fue descrita as! por un 
coleccionista: 

«Llamas al timbre de una galerla sin ventanas y unicamente aparece un marchante con 

aire dlstante que te habla por enclma del hombro en un lenguaje apenas inteligible.» 

Otro temor es que si tienes un aspecto opulento e interesado, el marchante 
te puede seguir por todas partes, hablando en esta especie de codigo de mar¬ 
chantes, en el que vanguardista significa radical, transgresor significa que no 
intentes ni siquiera comprenderlo y calidad de museo significa que si tienes 
que preguntar, es que no puedes pagarlo. El marchante quiza diga al posible 
comprador lo que le tendrla que gustar y por que. «<;No es increlble? Ya ve el 
talento que tiene este artista». O quiza le de algun consejo: «A Charles Saat- 
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chi le encanto este». ^Le gusto tanto como para llevarselo a su casa? Pocos 
coleccionistas creen tener suficiente confianza en si mismos para responder: 
«En realidad, este artista hace unas obras inquietantes y yo, igual que el senor 
Saatchi, no quiero tener esta pintura cerca». 

La barrera psicologica es mas perceptible en una galena de marca supervedete 
como la que describimos en este apartado. Las galenas principales, y otras que 
no lo son tanto, tienden a ser menos atemorizadoras desde el punto de vista 
psicologico. 

Algunos de los marchantes mas selectos -Tim Marlow, de White Cube, o Harry 
Blain, de Haunch of Venison- son buenos conversadores, inteligentes, cons- 
cientes de las necesidades de los clientes y expertos en marketing. Otros, como 
Larry Gagosian, son indudablemente buenos en los aspectos comerciales, pero 
tienen mucho menos interes en pasar tiempo con alguien que no es un cliente. 


El mundo de los marchantes incluye a hombres y mujeres de la mayor inte- 
gridad, muchos de los cuales son expertos en la obra de los artistas que ven- 
den, al mismo nivel que los conservadores de los museos o los profesores uni- 
versitarios. Algunos ejemplos de ello son Julian Agnew y Anthony de Offay 
en el Camden Town Group; el marchante de Zurich Thomas Ammann y el 
marchante de Nueva York Ron Feldman en la obra de Andy Warhol; Otto y 
Jane Kallir en Egon Schiele, y Tim Marlow y Harry Blain, ya mencionados an- 
teriormente. 

Cuando se trata de comercializar el trabajo de sus artistas, algunos marchantes 
describen sus programas de una manera que recuerda el modo como las casas 
de moda como Hermes, Chanel o Prada estimulan las necesidades del cliente 
para satisfacer despues la demanda. Algunos marchantes establecidos son mas 
proclives a las marcas de venta masiva, como Ralph Lauren o Tommy Hilfiger. 
Otros, tambien del nivel establecido o por debajo de el, recuerdan la imagen 
de un vendedor de coches de segunda mano. 

El uso del termino marchante suscita quejas por parte de los propios mar¬ 
chantes. Algunos insisten en que se les denomine galeristas, porque marchan¬ 
te implica que practican algun tipo de actividad comercial, o que estan en este 
negocio por dinero. Otros, como Harry Blain, declaran: «Esta claro que soy un 
marchante, ,-que otra cosa podrla llamarme?». Aqul nos referimos a los que 
dirigen galenas -u operan de manera privada- como marchantes. 

El comercio de arte es la actividad comercial menos transparente y menos 
regulada del mundo. Cualquiera puede adquirir una licencia y convertirse 
en marchante. No hay ningun requisito, prueba o certificacion. Los marchan¬ 
tes de arte supervedetes no logran este estatus por ser titulados en Economla 
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o Arte, aunque algunos lo son. Mas bien tienen una gran cantidad de capi¬ 
tal operativo, a veces buenos contactos, buen juicio para elegir a los artistas 
mas comerciales, agresividad al abordar a los coleccionistas y desparpajo para 
promocionar su marca. Y tienen encanto, aunque este puede adoptar muchas 
formas. En muchos casos, tambien interviene en ello la suerte. A largo plazo, 
en el mundo de los marchantes de arte el poder se mide por los nombres que 
aparecen en el teclado de marcacion rapida de su telefono, y si los principales 
coleccionistas, marchantes y artistas le devuelven las llamadas. Por debajo del 
nivel superior, los marchantes tienen menos dinero, menos numeros de tele¬ 
fono, menos encanto y, probablemente, menos suerte. 

Los marchantes tienen diferentes maneras de funcionar. Algunos, como Pace 
Wildenstein de Nueva York, poseen un inventario descomunal de obras de 
arte, mientras que L&M, otro marchante neoyorquino, tiene existencias muy 
escasas y reune las obras para las exposiciones de los artistas. Gagosian repre- 
senta un conjunto estable de artistas de marca, mientras que Mitchell-Innes 
& Nash se ha especializado en representar el patrimonio de los artistas. 

Si un coleccionista quiere adquirir arte contemporaneo importante, la mejor 
estrategia quiza es comprarlo directamente al marchante que representa al ar- 
tista en el mercado primario, en lugar de ir al mercado secundario o a subasta. 


El mercado primario se compone de las obras de arte que proceden 
directamente del artista y que se ofrecen a la venta por primera vez. 

El mercado secundario es el de la reventa: compra, venta y nego- 
ciacion entre coleccionistas, marchantes y museos. 


Las obras que se compran directamente al marchante normalmente son mas 
baratas que las adquiridas en una subasta porque el marchante procura man- 
tener los precios del mercado primario de arte por debajo de los precios de 
subasta. El coleccionista tiene acceso as! a obras de arte recientes. Pero comprar 
a un marchante primario es mas diflcil de lo que parece a primera vista. Quiza 
rechaza vender o quiza anade al posible comprador al final de una larga lista 
de espera; sobre esto volveremos mas adelante. 

El marchante de marca es el que dirige a largo plazo la carrera de un artista 
maduro, vendiendo sus obras a los coleccionistas, llevandolas a las ferias de 
arte, colocandolas a los marchantes de otros palses y trabajando con museos. 
Estos marchantes son los guardianes que hacen posible el acceso de los artis¬ 
tas a los coleccionistas serios. Representan al artista establecido, cuyo trabajo 
aporta precios de interes periodlstico a la subasta. Estar con un marchante de 
marca permite al artista hacerse con otros artistas en la cima de la cadena tro- 
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flea. Como otros profesionales, los artistas son muy conscientes del estatus. 
Hasta que no consiguen este tipo de representacion, no tienen muchas oca- 
siones de relacionarse con nadie. 

El marchante de marca emprende una amplia gama de actividades de marke¬ 
ting, que incluyen las relaciones publicas, la publicidad, exposiciones y pres- 
tamos. La gran parte de estas operaciones de marketing no van dirigidas a la 
produccion de ventas inmediatas, sino mas bien a construir la marca del mar¬ 
chante y a obtener cobertura para el artista en las publicaciones de arte. El 
marketing empieza con las relaciones publicas: cenas privadas para presentar a 
los artistas nuevos a los clientes y criticos de arte; brunches, vernissages y fiestas 
de coctel en la inauguracion de las exposiciones. Que el marchante vende arte 
esta implicito en estos roles, pero nunca se hace abiertamente. Cuanto mas 
elevado es el estatus del marchante, menos actua la galena como una empresa 
comercial y menos parece un espacio comercial. El espacio del marchante de 
marca supervedete recuerda a un museo y los precios nunca estan a la vista. 

Uno o dos marchantes deflnen cada era en arte. La historia del marchante de 
marca se inicio a finales del siglo xix con el legendario Joseph Henry Duveen, 
nacido en Hull en 1869. Duveen dominaba el trafico comercial de pinturas 
de los antiguos maestros. Una vez, vendio cuadros que no eran de su propie- 
dad a un precio insolito. Vendio El joven azul de Thomas Gainsborough a los 
americanos Henry y Arabella Huntingdon por 182.000 libras (750.000 dolares 
de aquella epoca, unos 2,2 millones de libras o 4 millones de dolares en mo- 
neda del 2007) en una epoca en la que el cuadro era propiedad del duque de 
Westminster, a quien Duveen no habia visto nunca. No hubo ningun proble- 
ma. Duveen negocio la compra unos dos meses despues de haber vendido el 
cuadro. 


. 177,8 x 112,1 cm. Huntington Library. 


Duveen era el prototipo del marchante de marca actual. Eligio como objetivos 
a John D. Rockefeller, J. R Morgan, Henry Clay Frick y Andrew Mellon. Estos 
caballeros tenian grandes riquezas, pero un escaso conocimiento artistico. Du¬ 
veen fijaba precios elevados y los defendia declarando: «Cuando pagas mucho 
por lo que no tiene precio, te sale barato». 

Los distinguidos miembros del Consejo de Administracion del Metropolitan 
Museum of Art o de la National Gallery acompanaron a Duveen en muchas 
de las visitas a sus clientes. Iban con la promesa de que, como condicion para 
poder adquirir las obras de arte, el cliente estaria de acuerdo en contribuir pos- 
teriormente con la institucion. Duveen presentaba a los clientes preferentes a 
los miembros del consejo de los museos y a la nobleza, concertaba invitaciones 
en sus enormes casas de campo y, al menos en dos casos, selecciono a esposas. 
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Duveen comprendla el deseo de sus clientes, a quienes se referia como pupilos, 
por su aceptacion social. Fue el primero en vender estatus social con el pre- 
texto de vender arte. Su lema era: «Europa tiene muchas obras de arte mien- 
tras que America del Norte tiene mucho dinero y muchas grandes mansiones 
vacias, y yo me ocupo de reunirlas». Actualmente un marchante supervedete 
dirfa: «Rusia y China tienen mucho dinero y anhelan la confirmacion de los 
simbolos occidentales de estatus, y yo se la puedo ofrecer». Los marchantes 
modernos emulan a Duveen al elegir un mercado objetivo reducido y exclusi- 
vo, y vender el estatus como arte..., aunque ningun marchante moderno ofre- 
ce una venta de una cosa que no tiene, ni se ocupa de la seleccion de pareja. 

Ambroise Vollard era un estudiante trances de derecho que continuo la tra- 
dicion de Duveen en el arte impresionista. En 1894, Vollard abandono el de¬ 
recho para concentrarse en la actividad comercial. Compro una coleccion de 
dibujos de Edouard Manet a su viuda y los cambio a Degas, a Gauguin, a Renoir 
y a Pissarro por obras de ellos. Vendio dos obras de Degas y unos meses mas 
tarde asistio a la subasta del Hotel Drouot de cuadros del marchante parisiense 
Julien Tanguy. Con los 838 francos obtenidos por los dos degas y una escasa 
competencia por parte de un publico falto interes, compro cuatro cezannes, 
un gauguin, un van gogh y un pissarro. 


Vollard hizo posible la primera exposicion individual de Pablo Picasso, Paul 
Cezanne, Paul Gauguin y, postumamente, de Vincent van Gogh, aceptando 
cuadros en lugar de una comisidn. Busco a coleccionistas extranjeros, y les 
ofrecio la mayoria de las obras adquiridas por los rusos Sergei Shukin e Ivan 
Morosov -obras de arte que fueron confiscadas despues de la Revolucion Rusa 
y que actualmente forman la base de la coleccion del Museo Pushkin de Moscu. 
Durante su carrera, Vollard origino muchas de las practicas de los marchantes 
actuales. Compraba numerosos cuadros de artistas desconocidos, les imprirma 
la marca de «Coleccion Vollard», los enviaba a Estados Unidos, Rusia y Japon 
para ser expuestos y publicaba catalogos con las obras de sus artistas. 

En 1939, Vollard murid en circunstancias bastante misteriosas. Segun la ro- 
mantica version oficial, fue golpeado en la cabeza por un bronce de Maillol 
que resbalo del estante situado detras del asiento del pasajero cuando su coche 
freno repentinamente. Otra version mantiene que el conductor lo golpeo con 
la estatuilla de bronce hasta matarlo a instancias de un marchante rival corso. 
Sea cual sea la verdad, a su muerte, su patrimonio ascendia a 15 millones de 
dolares, mayoritariamente el resultado de la mejor compra de arte de la his- 
toria: al encontrar a Paul Cezanne desconcertado por la magnitud de sus deu- 
das, Vollard accedio a comprarle 250 telas por 50 francos cada una. Algunas 
fueron vendidas mas tarde por 40.000 francos. Hoy dla estas 250 obras estan 
valoradas en entre 3.000 y 4.000 millones de dolares. 
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El heredero de mediados de siglo xx de Duveen y Vollard fue Leo Castelli, un 
banquero italiano que inauguro una galena en Nueva York en 1957. Castelli 
trato de predecir los movimientos artisticos y de elegir al mejor representante. 
Escogio a artistas dejandose guiar por su instinto, basandose en la personali- 
dad de cada uno de ellos -si no tenian mucha personalidad, sus obras de arte 
tampoco serian muy profundas. Dos de sus primeros descubrimientos fueron 
Jasper Johns y Robert Rauschenberg, que fueron seguidos por Cy Twombly, 
Claus Oldenburg y Jim Dime. La pronta eleccion de artistas efectuada por Cas¬ 
telli, en especial de Johns, establecio la marca de la galena. 


a derecha: Ellsworth Kelly, Dan Flavin, Joseph Kosuth, 
Oldenburg, Salvatore Scarpitta, Richard Artschwager, I 
le izquierda a derecha: Andy Warhol, Robert Rauschen 


Weiner, Nassos Daphnis, 
letus Johnson, Keith 


Castelli fue uno de los primeros marchantes que retribuyo a sus artistas con un 
salario para que no tuvieran que sufrir la inseguridad de esperar a las ventas. 
En 1960, Frank Stella trabajaba como pintor de casas en Brooklyn y creaba 
pinturas por la noche con los colores que le sobraban del trabajo. Castelli ad- 
miro un cuadro en tonos verde limon y ofrecio a Stella 300 dolares mensuales 
durante tres anos para dedicar todo su tiempo a pintar. Apoyaba a sus artistas 
en los periodos en los que no pintaban y estaba dispuesto a exhibir las obras 
«invendibles». 


Frank Stella: Haines City, 1963. Acrflico sobre tela. Metropolitan Museum of Arte. 251,5 x 241,5 cm. 

En los primeros anos de vida de su galena, Castelli invito a Alfred Barr, enton- 
ces director del Museo de Arte Moderno, a una exposicion privada de la obra 
de Jasper Johns. Barr tomo en prestamo varias obras de Johns para el MoMA y 
las exhibio simultaneamente en una exposicion de obras de Johns en la gale¬ 
na Castelli. Barr querfa comprar la obra mas reconocida de la exposicion, un 
cuadro titulado Target with Plaster Casts. La obra incluia nueve cajas de madera 
sobre la tela, en una de las cuales habia un enorme molde de yeso verde de 
un pene. Creyendo que el Consejo de Administracion del museo se sentiria 
perturbado por esta parte de la obra, Barr llamo a Johns para preguntarle: 

«<;Podemos mantener esta caja cerrada?» 

Johns pregunto: 

«£Siempre o solo un rato?» 

Barr contesto: 

«Me temo, Sr. Johns, que siempre.» 


Y Johns anadio: 



© FUOC • PID_0023511 


«Me temo, Sr. Barr, que esto serfa inaceptable.» 


Jasper Johns: Target with Plaster Casts, 1955. Encaustica y collage sobre tela con objetos. 129,5 x 111,8 cm. 

Barr adquirio otra obra, y Leo Castelli acordo comprar Target with Plaster Casts 
por 1.200 dolares. En 1993, Castelli vendio Target al productor cinematografi- 
co y teatral americano David Geffen por 13 millones de dolares. Hoy en dia 
vale ocho veces esa cantidad. 

Johns se sentla intimidado ante la capacidad de Castelli para vender obras de 
arte. En 1960 Willem de Kooning afirmo refiriendose a Castelli: «Que hijo de 
perra, le das dos latas de cerveza y te las vende». Johns rompio a relr y creo 
una escultura con dos latas vadas de Ballantine Ale. Castelli vendio esta obra a 
continuacion a los coleccionistas Robert y Ethel Scull. Las latas se encuentran 
actualmente en un museo suizo. 


. Bronce pintado. 14 x 20,3 x 12,1 cm. Kunstmuseum Basel. 


En 1959, Castelli organizo la primera exposicion del artista britanico Francis 
Bacon en Estados Unidos, y vendio las obras a precios que oscilaban entre 900 
y 1.300 dolares -aproximadamente una cuadragesima parte del 1 % del precio 
de venta de estos cuadros cuarenta y cinco anos despues. Castelli no guardo 
ninguno de los cuadros de Bacon para su propia coleccion; mas tarde se refirio 
a este como el mas grave de los errores de su vida como marchante de arte. 

Anteriormente, Castelli habia rechazado la obra de Andy Warhol. Mas tarde, 
accedio a representarlo, pero Warhol crefa que Castelli lo ignoraba en favor de 
sus artistas principales, Johns y Roy Lichtenstein. Warhol decidio tomar una 
pequena revancha eludiendo a Castelli y vendiendo las obras directamente 
desde su estudio, por medio de su manager comercial, Fred Hughes. Una vez, 
intercambio una de sus pinturas por una de Lichtenstein y despues hizo que 
Hughes vendiera la obra de Lichtenstein. 

Castelli razonaba que la obra de los artistas era para ser contemplada, no para 
guardarse, as! que se dispuso a ofrecer a sus artistas en franquicia. Cuando no 
estaban exponiendo Warhol, Stella o Lichtenstein en Nueva York, hacfa que 
Irving Blum los expusiera en Los Angeles o Joseph Helman en Saint Louis. 
Amplio las franquicias de sus artistas a otros palses, primero a Europa occiden¬ 
tal y despues a Japon. En la decada de 1970, Leo Castelli era el marchante de 
arte contemporaneo mas influyente del mundo. Los coleccionistas hablaban 
de adquirir «un castelli» en lugar de un johns o cualquiera de los otros artistas 
de su galena. 



© FUOC • PID_0023511 


Aunque el exito rapido proviene del conocimiento, el encanto, los contactos 
y la suerte, el exito tardio se produce porque el marchante tiene una marca y 
es merecedor de una confianza. 


La clave del exito de Duveen y Castelli fue la confianza implicita que 
acompanaba a su marca. La marca daba a los clientes la seguridad de 
que no era necesario cuestionar ni la obra de arte ni su precio. 


Tan solo unos cuantos marchantes de arte de cada generacion han conseguido 
consolidar una marca que anade confianza y valor a lo que venden. 

4.1. Estudio de caso: Larry Gagosian 

El heredero del siglo xxi de Duveen y Castelli en arte moderno y contempo¬ 
raneo es Larry Gagosian, agente de Charles Saatchi en la venta del tiburon 
de Damien Hirst. Nacido en Los Angeles y conocido por todos en el mundo 
artistico como Larry Gaga o simplemente Go-Go, es famoso por sus cabellos 
plateados, sus bonitas acompanantes (^donde no se encuentran ecos del pa- 
triarcado?) y sus magmficas casas. Dirige un espacio galeristico mas grande 
que el de cualquier otro marchante del mundo. Tambien se le conoce porque 
es uno de los pocos marchantes de arte que ha roto impunemente la regia no 
escrita que afirma que no deberian ver que vives mejor que tus artistas. 

Gagosian logro su estatus actual en el arte moderno y contemporaneo gracias 
a la determinacion y la audacia. Empezo su carrera como vendedor de carteles 
y grabados en el area del Westwood Village de Los Angeles, y abrio su primera 
galena en Nueva York con Annina Nosei en 1979 -en una primera planta ante 
la galena de Leo Castelli. Organizo la primera exposicion del artista americano 
contemporaneo David Salle. Abrio su propia galena en 1985, en un edificio de 
West 23rd Street, propiedad del artista Sandro Chia. En su primera exposicion 
en este local, hubo obras que habia asegurado para la reventa de los famosos 
coleccionistas americanos de arte contemporaneo Burton y Emily Tremaine. 


Brice Marten: Grove Group, 1, 1973. Oleo y cera sobre tela. 182,8 x 274,5 cm. Treadwell Corporation Fund. The Museum of 

Gagosian obtuvo el numero de los Tremaine por medio del servicio de infor- 
macion telefonica de Connecticut, llamo e hizo una oferta por un cuadro de 
Brice Marden -basicamente pidio a Emily Tremaine que eludiera a su mar¬ 
chante, Leo Castelli. Fue rechazado, pero continuo llamando a la senora Tre¬ 
maine, haciendola sentir importante -lo que, segun el, Castelli no hizo nun- 
ca. Ella decidio que el era de su agrado y le cedio el marden y dos cuadros 
mas. Su primer cliente importante fue S. I. Newhouse, propietario de Conde 
Nast, a quien vendio Victory Boogie Woogie de Piet Mondrian por 10 millones 
de dolares. Despues convencio a Newhouse para que asistiera a las subastas -lo 
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que este habia hecho muy pocas veces antes- y para que licitara publicamente 
mediante Gagosian. El mundo del arte quedo impresionado y otros clientes 
siguieron sus pasos. 


Piet Mondrian: Victory Boogie Woogie, 1942-44. Oleo, trc 


' tinta negra sobre tela. 127 x 127 cm. Diagonal 


Gagosian opera tanto en los mercados primarios como en los secundarios. 
('Donde consigue la gran parte del dinero? En teorfa, del arte secundario, por- 
que la reventa tiene muy pocos costes indirectos o de personal. ; Y el que pre- 
flere? La mayoria de los marchantes preflere el mercado secundario porque 
se resuelve sin necesidad de tener que tranquilizar y aplacar a los artistas in- 
seguros. Pero no es tan simple, porque uno de los incentivos ofrecidos a los 
consignatarios y coleccionistas del mercado secundario es la oportunidad de 
comprar las obras con exceso de solicitudes de los artistas primarios. Vender 
obras de estos artistas genera muchos de los contactos de coleccionistas que 
acaban en ventas en el mercado secundario. 

Gagosian tiene una lista de clientes de primera, que incluye a Newhouse, Gef- 
fen y Saatchi. Representa a una amplia lista de artistas de marca: en Estados 
Unidos, Richard Serra, Chris Burden, Jeff Koons, Mike Kelley y el patrimonio 
de Andy Warhol y Willem de Kooning. Tambien representa a los artistas bri- 
tanicos Rachel Whiteread, Jenny Saville y, en el mercado norteamericano, a 
Damien Hirst. 

Gagosian tiene dos galenas en Nueva York, una en Beverly Hills, dos en Lon- 
dres, una en Roma y una en Paris, y en el 2011 abrio la de Hong Kong. Su 
traslado a Londres conflrmo el estatus de esta ciudad como el centra del mer¬ 
cado de arte contemporaneo europeo. Cuando Gagosian eligio participar en 
la prestigiosa feria de arte de Maastricht por primera vez en el 2006, se inter- 
preto como una conflrmacion de que la feria se habia convertido en una de las 
mas importantes del mundo. Las galerias Gagosian llevan a cabo una profusa 
publicidad en las revistas de arte, no tanto para atraer a clientes sino para re- 
forzar la marca Gagosian, mantener a los artistas de la galerfa en el candelero y 
tranquilizar a los compradores previos haciendoles ver que se esta promocio- 
nando a «su» artista. 


Gagosian 


Gallery. 7/F, Pedder Building. 12 Pedder Street Central, Hong Kong. 


La principal galeria de Londres de Gagosian abrio en mayo del 2004 con una 
exposicion de cuadros de Cy Twombly. La exposicion fue una contundente 
muestra del poder de la marca de este marchante. Gagosian y su personal te- 
lefonearon a los coleccionistas y vendieron por anticipado la exposicion par- 
tiendo de transparencias e imagenes por ordenador a precios que iban de tres- 
cientas mil a un millon de libras. 
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Cy Twombly: Bacchus. Gagosian Gallery. 317,5 x 417,8 cm. 


De manera igualmente impresionante, Gagosian vendio por anticipado una 
exposicion de Tom Friedman en enero del 2007 sin necesidad de ninguna 11a- 
mada, sino poniendo imagenes digitales de la obra de Friedman en una sec- 
cion de la web de la galena Gagosian, cuyo acceso estaba restringido mediante 
una contrasena. Gagosian envio a sus clientes mas selectos la contrasena por 
correo electronico. La exposicion se vendio en menos de un dia, basandose 
tan solo en las imagenes en linea. La obra de Friedman es conceptual: por 
ejemplo, una enorme caja de Excedrin (un analgesico muy popular), construi- 
da mediante docenas de recortes de cajas de Excedrin de verdad; o globos de 
papel mache unidos por cuerdas de las que colgaban un par de calzoncillos de 
hombre suspendidos en el aire. La lista de precios llegaba a los 500.000 dolares. 


i Mueck: Big Man. 


Tom Friedman: Untitled 1990. Pastilla de jabon parcialmente t 


i una espiral de pelo pubico. 7,6 x 10,2 x 3,8 cm. 


Gagosian tambien vendio por anticipado una exposicion de Damien Hirst por 
4 millones de libras en Londres en junio del 2006, junto con una muestra 
de obras de Francis Bacon. Gagosian no representa el patrimonio de Bacon 
-lo representa Faggionato Fine Arts-, pero su vastisima red de contactos le 
permitio reunir una sorprendente coleccion de la obra de Bacon. 

Otras exposiciones de Gagosian se han agotado porque un empleado de la 
galena telefonea a los clientes y les comenta: «Larry dice que usted necesita 
esta pieza para su coleccion». Un antiguo empleado de Gagosian afirma que, 
en aproximadamente una cuarta parte de los casos, los clientes responden: 
«Me la quedo» sin preguntar ni siquiera «<;c6mo es?» o «<;cuanto cuesta?». 

^Que clase de coleccionista paga 100.000 dolares o mas (a veces, mucho mas) 
por una obra de arte que quiza solo ha visto en una imagen de una pantalla 
de ordenador, o de la que ha oido hablar por telefono, o que sabe que es de 
un artista de reputacion limitada? 




La respuesta es que los coleccionistas confian en su marchante del mis- 
mo modo que confian en su asesor de inversiones. Es la idea de com- 
prar arte mas con el oido que con la vista, de comprar el esperado valor 
future del artista. Vender de este modo es una de las caracteristicas que 
definen a un marchante supervedete. 


Con la excepcion del difunto Jean-Michel Basquiat, hijo de un haitiano y una 
puertorriquena nacido en Brooklyn que habia abandonado sus estudios en el 
instituto y que carecia de cualquier educacion artistica formal, Gagosian no 
ha alimentado ni representado a nuevos artistas. Basquiat fue la excepcion; se 
fue a Los Angeles en 1983, donde consiguio vivir y trabajar seis meses en una 
habitacion de la casa de la playa de Gagosian en Venice. La anecdota trivial de 
esta historia es la identidad de la prometida de Basquiat, que vivia con ellos: 
la entonces desconocida cantante Madonna. 

Gagosian nunca siguio el ejemplo de Castelli de buscar a nuevos artistas y nue¬ 
vos «ismos». Los artistas acudian a el procedentes de otros marchantes porque 
el ofrecia mas dinero, la posibilidad de asociarse con otros artistas de marca y 
mejor acceso a coleccionistas. John Currin se cambio a Gagosian y dejo a su 
primer marchante, Andrea Rosen, despues de que Gagosian negociara la venta 
de sus Pescadores a S. I. Newhouse por 1,4 millones de dolares, triplicando el 
record de Currin en subasta en aquella epoca. La obra fue depositada por el 
gestor de fondos de riesgo de Nueva York Adam Sender, quien habia pagado 
por esta 100.000 dolares dieciocho meses antes. 


John Currin: Pescadores, 2002. Oleo sobre tela. 127 x 104,1 cm. 

4.2. Jay Jopling y White Cube 

Un modelo muy diferente de marchante es el que representa White Cube de 
Londres, una galena hecha a la medida de su propietario, Jay Jopling, un an- 
tiguo ex alumno de Eton e hijo de Michael Jopling, baron de Ainderby Quern- 
how, que fue chief whip y ministro de Agricultura durante el Gobierno de Mar¬ 
garet Thatcher. En 1991, Jopling inicio una amistad con Damien Hirst, que 
procedia de una familia trabajadora tradicional; los dos, sin embargo, fueron 
vecinos en Brixton y eran acerrimos seguidores del Leeds United. Hirst trataba 
de flnanciar la produccion de nuevas obras y Jopling le ofrecio dinero. Fue 
de Jopling la idea de telefonear a las oficinas de correos de Australia para que 
publicaran el anuncio: «Se busca un tiburon tigre de 4,5 metros». 
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Jay Jopling. 

Jopling abrio la primera White Cube en mayo de 1993, en Duke Street, St. 
James's, una zona tradicional y cara de galenas. Organizo exposiciones indi- 
viduales para muchos de los jovenes artistas britanicos, incluyendo a Tracey 
Emin, y la galena llego a asociarse con este movimiento. 


Tracey Emin: Everyone I Have Ever Slept With 1963-1995, 1995. Exterior. 


Tracey Emin: Everyone I Have Ever Slept With 1963-1995, 1995. Interior. 

Emin aparecio en un programa de la BBC en 1999, durante el cual hizo unos 
dibujos a lapiz de ella misma masturbandose. En uno de estos escribio al re- 
ves «Quiza solo sea un monton de semen». Jopling salto ante la camara para 
anunciar: «Podra comprar un dibujo unico de Tracey Emin [en mi galena] por 
unas 1.000 o 3.000 libras; acaba de hacer una exitosa exposicion en Nueva 
York y sus obras se han llegado a vender por 30.000 libras». Este incidente fue 
objeto de una amplia difusion y Jopling consiguio publicidad para si mismo 
y para White Cube, a la vez que para Emin. 


Tracey Emin: I've got it all, 2000. Ink-jet print, 124 x 109 cm. The Saatchi Gallery. 

En abril del 2000, Jopling traslado White Cube a la ubicacion actual de la ga¬ 
lena, en Hoxton Square, una zona alejada de las galenas del West End londi- 
nense, pero popular entre los jovenes artistas britanicos. El edificio habia sido 
la sede de una compania publicitaria y antes de esto una fabrica de pianos. En 
el 2002 se anadieron a este edificio dos plantas nuevas mediante unas unida- 
des prefabricadas encima de la estructura existente. Los vecinos pensaron que 
el anadido era una instalacion de Damien Hirst. En el 2006 Jopling abrio una 
segunda galena de 1.500 metros cuadrados en una antigua compania electrica 
en el West End de Londres. 

El planteamiento de White Cube difiere del de Gagosian y del de la mayoria de 
las galenas. Aunque Jopling representa a una veintena de artistas, que incluye 
a Hirst y Emin, Lucian Freud, Jake y Dinos Chapman, y Ellsworth Kelly, no 
suele organizarles exposiciones en intervalos regulares, ni tiene contrato con 
ningun artista. Cada uno de ellos es un agente libre para quien White Cube es 
su representante principal en el Reino Unido. Jopling contribuye a concertar 
exposiciones para sus artistas en todo el mundo. 

El 70 % de las exposiciones de White Cube son de artistas extranjeros cuya 
representacion esta en proceso de consideration, la version en el mundo artis- 
tico de una prueba de selection futbolistica, y son los coleccionistas los eva- 



luadores capacitados. Otras galenas organizan exposiciones de prueba para los 
artistas, pero normalmente solo representan entre un 5 y un 10 % de las pre- 
sentaciones que lleva a cabo la galena. En la mayoria de los casos, las expo¬ 
siciones de prueba efectuadas por White Cube son individuales y unicas. Da¬ 
do que las exposiciones de White Cube tienen este caracter singular, suelen 
atraer una gran cobertura mediatica. Jopling afirma que el no elige a los artis¬ 
tas a partir de un perfil estandar, sino que reacciona ante una obra que se le 
muestra. El busca obras de arte que continuen teniendo importancia de aqui 
a cuarenta anos. 

En el caso de un artista de vanguardia, la lista de espera que gestiona el mar- 
chante para la compra de una obra nunca sigue la regia de quien primero lle- 
ga la compra. Gagosian o White Cube no venden cuadros de artistas realmen- 
te vanguardistas; los «colocan». Despues hacen circular informacion sobre el 
museo o el coleccionista que ha demostrado su fe en el artista adquiriendo 
obra. Los acuerdos formales e informales entre marchantes y artista permiten 
que el marchante aplique un descuento «cuando vale la pena colocar la obra 
en una coleccion importante». Los museos exigen y obtienen descuentos to- 
davla mayores, aduciendo que «cuando este representado en la coleccion del 
museo, se podran pedir precios mas elevados por la obra del artista*. 

En la primera llnea de preferencia se encuentran los museos y los coleccionis- 
tas privados de marca, como Steve Cohen o Charles Saatchi. A continuacion 
se encuentran los coleccionistas con los que el marchante ha tenido una lar- 
ga relacion. Un comprador nuevo sin antecedentes con el marchante tiene 
escasas posibilidades de ocupar los primeros lugares en la lista de espera de 
un artista de moda. En realidad, este comprador nuevo tiene muy pocas posi¬ 
bilidades de ver ni siquiera cuadros vanguardistas, dado que estos cuadros se 
mantienen aparte en una pequena sala privada. Todo lo que se expone en las 
zonas publicas esta disponible para la compra, pero es de menor importancia. 

Cuando un artista esta de moda, el concepto economico de oferta y deman- 
da no se aplica. Si el artista es capaz de crear suflcientes obras para exponer 
simultaneamente en varias galenas y ferias de arte, cuanto mayor sea la difu¬ 
sion, mas elevados seran los precios. Cada exposicion, cada feria, cada men- 
cion en una revista de arte, cada elogio de la critica genera mas comentarios, 
mas visitas y mas oportunidades para subirse al tren. La tranquilidad que 
da la marca del marchante queda reforzada por el comportamiento de la 
multitud. Como dice el critico Robert Hughes, a proposito de los coleccionis¬ 
tas neoyorquinos: 

«La gran parte de las veces compran lo mlsmo que los otros. Se mueven como los bancos 
de pescados, en grandes grupos, todos a la vez. Se sienten seguros dentro de un gran 
grupo. Si alguien quiere un schnabel, todos lo quieren, si alguien compra un kelth haring, 
se venderan doscientos.» 



White Cube no se ha expandido a otras ciudades, ni tiene planes para hacer- 
lo. Argumenta que los artistas de marca no quieren que la misma galena los 
represente en varios palses porque esta galena pierde parte del incentivo para 
promocionar su obra. Es mejor tener galenas en diferentes palses que compi- 
tan por el trabajo del artista, que cada una de ellas lleve las obras a las ferias 
de arte y exponga las obras a todas las otras galenas extranjeras asociadas. 


Gagosian es un ejemplo del planteamiento opuesto -el marchante que abre 
galenas en numerosas ciudades y pasa parte de la semana en los asientos de 
primera clase de los aviones. Abrir galenas internacionales solla estar limita- 
do a muy pocos marchantes con grandes recursos financieros y a artistas de 
marca. Actualmente, tanto las galenas nuevas como las establecidas quieren 
tener una presencia internacional, lo que les permite sacar mas provecho a 
su inversion en arte y artistas en diferentes mercados. La expansion ha sido 
sobre todo de las galenas europeas que buscan una aproximacion a los colec- 
cionistas, los comisarios y los artistas norteamericanos; por ejemplo, FA Pro¬ 
jects (Londres y Los Angeles) e Yvon Lambert (Paris y Nueva York). Otras ga- 
lerlas, como Lothar Albrecht (Francfort y Pekin) o Patrick Painter (Los Angeles 
y Hong Kong), quieren llevar a sus artistas a lugares en los que haya nuevas 
fortunas a la caza de arte contemporaneo. Algunas expansiones, como la de 
Gagosian en Los Angeles y Londres, se emprenden para evitar los problemas 
inherentes de compartir a un artista con galerlas extranjeras -la programacion 
de las exposiciones y quienes se quedan la mejor obra. En un mercado fuerte, 
un marchante de marca corre un escaso riesgo financiero al abrir galerlas adi- 
cionales. Cuando los cuadros se venden por 50.000 o 100.000 dolares, la venta 
Integra de tres exposiciones cubre el alquiler y las reformas de la nueva galerla. 


Abrir una galerla en otro pals permite al marchante aproximarse a artistas nue- 
vos. 


En septiembre del 2007, Harry Blain inauguro una sucursal de Haunch of Venison en 
Berlin. Su intencion no era especificamente vender obras de arte -hay otras muchas ciu¬ 
dades con una comunidad de coleccionistas mucho mas numerosa que Berlin. Aun asi, 
la ciudad tiene un escenario artistico vibrante y Blain queria que algunos de estos artistas 
estuvieran representados en sus galerlas de Londres y Zurich. Steve Sacks abrio su galerla 
Bitforms en Seul, Corea del Sur, para atraer a los nuevos artistas asiaticos. Las nuevas 
galenas ofrecen tambien un lugar en el que celebrar preestrenos de arte y artistas antes 
de presentarlos en Nueva York o Londres. 

La desventaja de la expansion es que el marchante pasa tan poco tiempo en la 
galerla nacional que los artistas y los coleccionistas se acaban enojando. Para 
la mayorla de las galerlas supervedetes, el director es la galerla. Marc Glimcher, 
presidente de PaceWildenstein de Nueva York, abrio galerlas en Los Angeles 
y Londres a mediados de la decada de 1990 y tuvo que cerrarlas unos anos 
mas tarde porque languideclan sin su presencia. Afirma que el modelo de ga- 
lerla extranjera le funciona, a Gagosian, solo porque «Larry tiene un talento 
especial; los clientes no esperan verlo, se contentan con percibir su aura». Esta 
quiza es la caracterlstica ultima que define al marchante de marca. 
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Ademas de Gagosian y White Cube, ^actualmente quienes son los otros mar- 
chantes supervedetes? La tabla que aparece a continuacion es una lista con- 
sensuada de los diez principales marchantes de arte contemporaneo de Lon- 
dres y Nueva York, con una muestra de los artistas representados por cada uno. 


Los marchantes supervedetes 


Londres 

Nueva York 

Marchante 

Artistas representados 

Marchante 

Artistas representados 

Larry Gagosian 

Jeff Koons, John Currin 

Larry Gago- 

Damien Hirst, Takashi Mu¬ 
rakami 

Haunch of Veni- 

Bill Viola, Wim Wenders 

PaceWil- 

denstein 

Robert Rauschenberg, 

Chuck Close 

White Cube 

Damien Hirst, Tracey Emin 

Marian 

Goodman 

Gerhard Richter, Jeff Wall 

Lisson Gallery 

Anish Kapoor, John Baldessa- 

Paula 

Cooper 

Carl Andre, Robert Wilson 

Sadie Coles 

Sarah Lucas, Richard Prince 

Gladstone 

Matthew Barney, Richard 

Victoria Miro 

Peter Doig, Chris Ofili 

David Zwi- 

Luc Tuymans, Llissa Yuska- 
vage 

Hauser and Wirth 

David Hammons, Tony 

Smith 

Matthew 

Andreas Gursky, Ellsworth 
Kelly 

Maureen Paley 

Wolfgang Tillmans, Gillian 
Wearing 

Sonnabend 

Jeff Koons, Cufford Ross 

The approach 

John Stezaker, Gary Webb 

Luhring Au¬ 
gustine 

Christopher Wool, Janine 
Antoni 

Stephen Friedman 

Tom Friedman, David Shri- 
giey 

Gavin Brown 

Peter Doig, Franz Acker- 


Marian Goodman Gallery. 

4.3. La representacion de un artista por una galeria 

Gagosian y White Cube, y quiza una veintena mas, constituyen las galenas de 
marca que ocupan la cumbre de la piramide de los marchantes. Representan a 
artistas que han logrado un gran exito -que constituyen mucho menos del 1 
% de la totalidad de los artistas contemporaneos. La mayoria de los artistas, 
sin embargo, buscan y establecen una representacion con marchantes de 
marca mucho menos consolidada. 



















Tradicionalmente, existe una serie de pasos que los artistas nuevos suelen dar 
para tratar de conseguir la representacion de una galena. En general, la primera 
exposicion de un artista se celebra en el estudio en el que se crearon las obras 
o en un pequeno espacio gestionado por el artista, que pueden visitar colec- 
cionistas y marchantes. Ahi el artista espera ser descubierto por un marchante 
establecido, cuyo instinto le diga que su obra tendra una buena acogida. 


El marchante establecido esta un nivel por debajo del marchante de 
marca y actua como guardian del mundo del arte contemporaneo, y 
determina quien puede exponer y quien no. 


Cada marchante establecido representa normalmente a entre quince y vein- 
ticinco artistas, quienes consiguen una exposicion, individual o compartida 
con otro artista, cada dieciocho meses. El marchante organiza la exposicion y 
promociona al artista entre los coleccionistas, los criticos de arte y los comi- 
sarios de los museos. 

La primera exposicion con un marchante establecido es el trampolm para in- 
corporarse a la comunidad artistica seria. Es en la galena establecida donde los 
coleccionistas importantes contemplan y adquieren obras de arte por primera 
vez. La galena sabe que perdera dinero en las primeras dos o tres exposiciones 
de las obras del artista, pero esta preparada para asumir esta perdida a cambio 
de la promesa de beneficios en exposiciones posteriores y en las reventas del 
mercado secundario. 

Si las obras tienen exito en la galena, se exhibiran en ferias de arte menores 
y, mas tarde, en galenas establecidas de otras ciudades. A continuacion, se ha- 
blara de la obra en las revistas de arte. Los artistas que no consigan la represen¬ 
tacion de una galena establecida en el plazo de uno o dos anos tienen pocas 
probabilidades de lograr precios elevados y de ver sus obras en ferias o subas- 
tas, o en revistas de arte. 

El coste elevado de abrir una galena establecida y el extenso periodo de flujo 
negativo de fondo que sigue a la apertura significan normalmente que hay 
que tener apoyo economico. La financiacion a veces se consigue simplemente 
comprando primero con objeto de adquirir nuevas obras de arte, sin pagar el 
margen de beneficio del marchante. 

Cuando el gerente de Castelli, Ivan Karp, abandono la galena para abrir una propla, ase- 
guro que habla recibido una decena de llamadas el primer dla para ofrecerle apoyo finan- 
clero. Cada persona que telefoneaba querfa el derecho de preferencia en la adquisicion 
de nuevas obras. 

Este tipo de financiacion crea un evidente conflicto de intereses entre los clien- 
tes, el artista y la galena. 




Sin un patrocinador bien establecido, una galena nueva tiene ante si un future 
precario. Lo habitual en el mundo del arte es que cuatro de cada cinco nuevas 
galenas de arte contemporaneo fracasen antes de cinco anos. Ademas, cada 
ano cierran el 10 % de las galenas establecidas que hace mas de cinco anos 
que funcionan. 

Pocos marchantes sobreviven a los primeros anos unicamente mediante las 
ventas del mercado primario. Antes, el marchante se ganaba la vida con las 
ventas en el mercado secundario y ahora contimia haciendolo. 

Harry Blain paso cinco anos negociando en el mercado secundario como Blain Fine Arts, 
antes de aventurarse en la representation de un artista primerizo como Haunch of Veni¬ 
son. Incluso entonces entro en el negocio con un grupo de artistas de primera fila here- 
dado de Anthony de Offay Gallery cuando De Offay se retiro. 

Los marchantes establecidos se encuentran en las mismas ciudades que los 
marchantes de marca, especialmente en Nueva York y Londres. Estas ciudades 
tienen una concentracion de riqueza, salarios elevados, artistas y galenas que 
marcan la tendencia en los gustos, y resultan comodas para los coleccionistas 
que desean ir a comprar a las galenas. <;Se puede fundar una solida galena 
establecida en una localidad secundaria? Existen algunas en Zurich, Francfort, 
Chicago, Toronto y otras ciudades grandes, pero es mas diflcil. Un marchante 
y sus artistas estan mejor situados como la decimoquinta galena de Nueva 
York o Londres que como la primera en Baltimore o Bristol. 

La necesidad de estar representado por una galena establecida explica la razon 
por la que tantos artistas de exito contemporaneos eligen trabajar en Nueva 
York, Londres, Los Angeles o Berlin, y otros de menor importancia en Paris, 
Roma o Zurich. Los artistas que viven en cualquier otra parte necesitan una 
galerla que los represente y que lleve sus obras a las ferias de arte internacio- 
nales para conseguir el intercambio de la representacion con una galerla esta¬ 
blecida en una de estas ciudades. 

Por debajo del marchante establecido se encuentran las galenas de las calles 
principales -que representan a los artistas rechazados por las galerlas estable¬ 
cidas, o a los que todavla no estan preparados para acceder a estas- y la coope- 
rativa de artistas -en la que los artistas comparten el espacio de exposicion 
y los costes. A1 final de todo se halla la galerla de vanidades, en la que los 
artistas pagan unos honorarios para llevar a cabo una exposicion de sus obras. 
Las galerlas de las calles principales, las cooperativas de artistas y las galerlas 
de vanidades no atraen a la critica y venden muy poco. Lo que consiguen 
vender generalmente tendra un escaso valor de reventa. La combinacion de 
artistas en busca de marchantes y de dinero en busca de obras de arte propor- 
ciona un paraguas bajo el cual consiguen abrir estos marchantes. Algunos evo- 
lucionaran hasta mane jar obras de calidad superior, pero mayoritariamente 
sobreviviran unos anos, antes de desaparecer. 
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El modelo de beneficios del marchante establecido presupone que este acepte 
la gran parte de las obras en deposito. El marchante trata de minimizar sus 
perdidas en la medida que pueda con los artistas nuevos, ganando dinero con 
la venta de obras nuevas de artistas consolidados de la galena y con ventas 
provechosas en el mercado secundario. Los artistas nuevos son intrinseca- 
mente no rentables: los gastos de mantenimiento de la galena son los mismos 
que con cualquier otra exposicion y los costes de promocion son elevados, 
pero los precios de venta se estancaran en la zona media de cuatro cifras o, 
peor todavia, puede que la obra no se venda. 

Dos de cada cinco artistas nuevos ya no expondran en una galena establecida 
cinco anos despues de su primera exposicion, dos mas habran tenido un exito 
discreto y otro sera rentable para la galena. Si el quinto artista, el rentable, 
llega a tener mucho exito, puede intentar pasar a una galena de marca o quiza 
sea atraido con una prima para firmar un contrato y un estipendio mensual. 
Tan solo uno de cada doscientos artistas -y nos referimos a doscientos artistas 
reconocidos- lograra un punto en el que su trabajo sea ofrecido siempre en las 
subastas de Christie's o Sotheby's. 

Las galenas establecidas que sobreviven a esta seleccion son las que disponen 
de recambios para los artistas -o son capaces de tratar con ellos. 

Cuando la galerista Mary Boone perdio a Julian Schnabel, que marcho a Pace, consiguio 
promoclonar a David Salle y Eric Fischl. Cuando Salle se marcho con Gagosian, Boone 
presento a Ross Bleckner. 

A veces el marchante tiene un contrato prolongado y formal con los artistas 
para cubrir sus mutuas obligaciones. Las galenas como Luhring Augustine de 
Nueva York firman un convenio, en el que establecen los compromisos de cada 
parte. Pero bastante a menudo, como es el caso de White Cube, no hay un 
documento escrito; las dos partes actuan partiendo de un apreton de manos. 


Julian Schnabel: Manzanillo Bay and Approaches,: 


Julian Schnabel: Untitled (Chinese Painting), 2008. Espray, tinta, resina y oleo sobre poliester. 274,3 x 243,8 cm. 




Con contrato formal o sin el, casi todos los artistas -salvo los firmemente 
establecidos- tienen muy poco que decir en su acuerdo con el marchante. 
Los artistas estan ansiosos por ver expuesta su obra, quiza se sienten inseguros 
sobre su propio talento y estan excitados ante la idea de que una galena es¬ 
tablecida muestre su trabajo. Tienen un poder negociador escaso y una expe- 
riencia nula en la negociacion comercial. Algunos contratos requieren incluso 
que el artista comparta los costes de los gastos promocionales, como anuncios 



y catalogos, con el marchante. Hay casos en los que el artista acaba debiendo 
dinero al marchante despues de una exposicion en la que solo se han vendido 
un par de obras. 

Los margenes de beneficio del marchante en el mercado de arte primario son 
bastante simples: el marchante se lleva el 50 % del precio de venta como co- 
mision. Este es un estandar de la industria tanto para las galenas de marca 
como para las establecidas, y los marchantes se aferran a el. Si el marchante 
expone obras de un artista que tiene contrato con otro marchante, al menos 
el 10 % de cada venta regresa al marchante primario. Si el artista esta muy de 
moda, la cifra puede ascender al 25 %. 

La excepcion a la comision estandar del 50 % se produce cuando un artista 
de marca expone con un marchante supervedete; para estas exposiciones, las 
reglas y las comisiones a menudo las dicta el artista. 

Al final de su relation, Jasper Johns percibta de Castelli un 90 % y este se quedaba con el 

10 % restante; Gagoslan y White Cube se llevaban un 30 % de las ventas de Damien Hirst. 

Para muchos artistas de marca, la regia es el 50 % para el marchante en las 
ventas, tanto si son durante la exposicion o a coleccionistas nuevos, y el 30 % 
en las ventas entre exposiciones o a coleccionistas establecidos. Los margenes 
de beneficios en el mercado secundario pueden bajar hasta un 5 % en el caso 
de una obra cara que se compra espedficamente para un cliente preferente, e 
incluso a un 30 % en obras compradas para el inventario. 

El margen de beneficio es el area mas comun de desacuerdo entre marchante 
y artista. Al artista un 50 % le parece un ultraje dado que lo considera excesi- 
vamente elevado: «A1 fin y al cabo, yo he creado la obra». Se considera que 
los marchantes infravaloran la formacion del artista y su aportacion creativa, 
y que los artistas infravaloran la contribucion de la marca del marchante, la 
base de clientes y la actividad promocional. 

Mas alia de los margenes de beneficios, las relaciones entre el marchante y el 
artista estan siempre en reconsideracion continua porque en ellas intervienen 
numerosos roles: financiero, agente, asesor y amigo. Muchas veces la galena 
evoluciona a la vez que el artista. La galena puede que establezca la necesidad 
de mejorar la categoria del artista, y el artista de mejorar la de su marchante. 

La otra fuente importante de desconfianza aparece cuando un marchante ani- 
ma al artista a canalizar su creatividad en la direccion que quiere el mercado, 
«en la linea de lo que se vendio el mes pasado», o bien «obras que puedan 
presentarse en la feria de arte siguiente». Por otro lado, el artista naturalmente 
quiere que el marchante encuentre a coleccionistas dispuestos a comprar lo 
que el desea crear. 
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Los marchantes establecidos no incrementan el valor de la obra de arte tanto 
como el marchante de marca, pero lo aumentan un poco ayudando a veneer 
la incertidumbre del comprador contemporaneo. 


Esto quedo ilustrado perfectamente en una exposicion celebrada en el 2005 por el mar¬ 
chante neoyorqulno Jack Tilton, propietario de la galeria homonima. Tilton es muy res- 
petado; su galeria se situa en el tercio superior de la clasificacion de las galerias estable- 
cidas. 

En diciembre del 2005, Tilton y su directora de galeria, Janine Cirincione, recorrieron 
los estudios de los estudiantes del master en Bellas Artes (MFA) del Hunter College, de 
Yale y Columbia. Eligieron treinta obras de diecinueve estudiantes (Keltie Ferris, Natalie 
Frank, Logan Grider, Evan Gruzis, Michelle Hailey, Ashley Hope, Ezra Johnson, Iva Ka- 
fri, Titus Kaphar, Rachel Rravets, Andrea Merkx, Emmy Mikelson, Dane Nester, Robert 
Snead, Tavares Strachan, Kianja Strobert, Max Toth, Leonid Tsvetkov y Aya Uekawa) para 
una exposicion denominada, de manera muy apropiada, «School Days». La obra incluia 
cuadros (uno titulado Yale, Bad Idea), esculturas y trabajos videograficos. 

La exposicion fue montada en la galeria situada en la East 76th Street de Nueva York, 
una historica casa unifamiliar en la que Franklin y Eleanor Roosevelt habian contraido 
matrimonio. A la inauguration asistieron coleccionistas de Tilton, la periodista del New 
York Times Carol Vogel y todos los estudiantes de arte hambrientos y sedientos que se 
pudieron agenciar una invitacion o que consiguieron fingir con exito los aires de un co- 
leccionista autentico (y a quienes, por lo tanto, no se pidio que ensenaran la invitacion). 
El articulo de Vogel al dia siguiente mencionaba a Tobias Meyer de Sotheby's declarando 
que la busqueda de obras de estudiantes se habia transformado en la version artistica 
mundial de American Idol. Tambien mencionaba la advertencia de Robert Storr, decano 
de la escuela de arte de Yale: 

«Estas estrellas ungidas tienen muchas menos probabilidades de madurar [...], se desvian 
del tema y se confunden, y no se les da tiempo para crecer y desarrollarse». 

Tilton fijo el precio de la obra de cada estudiante en unas cinco veces mas de lo que 
valdrian si se compraran directamente al artista o en la muestra de trabajos escolares 
de unos meses despues. Vendio todas las obras expuestas. Ashley Hope, una estudiante 
del MFA en el Hunter College, vendio un cuadro por 6.000 dolares, un precio inaudito 
tratandose de su primera exposicion. El estudiante de Columbia Natalie Frank, que habia 
expuesto previamente en Chelsea con obras a una tercera parte de su precio, vendio una 
por 16.000 dolares. El estudiante de Yale Logan Grider, cuyo record de venta previo era 
de 800 dolares, vendio el cuadro titulado My New Man por 5.000 dolares al coleccionista 
de Los Angeles Michael Ovitz. Las ventas de Tilton y los precios logrados reforzaron la 
teoria de Howard Rutkowski: 

«Nunca subestime la inseguridad de los compradores respecto al arte contemporaneo y 
como necesitan que alguien los tranquilice.» 


Ashley Hope: Ripenes 


Ashley Hope: Slip, 20 


Ashley Hope: White ( 


> Parity, 2007. Aguada sobre papel. 


Aya Uekawa: On 
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Logan Grider: My new man ,. 


Keltie Ferris: !@\fi$% A &*(), 2010. Oleo, acrilico pastel y espray sobre tela. 203,2 x 203,2 cm. 


Kianja Strobert: Untitled x 5. 2010. 

Como la mayoria de las galenas de marca, unas cuantas galenas establecidas 
anticiparan dinero al artista en prevision de futuras ventas o le pagaran un 
salario mensual. Los dos tipo de galenas ofrecen prestamos de emergencia, 
servicios legales y contables, ayuda para la publicacion de muestrarios y, como 
anadio un marchante, «rehabilitacion para alcoholicos y servicio de cangu- 
ros». Ni a los marchantes ni a los artistas les gusta especialmente el sistema de 
adelantos y prestamos, dado que el marchante acaba con una hipoteca sobre 
las futuras obras del artista y el artista se encuentra endeudado y resentido. 


Los adelantos entregados a un artista que triunfa pueden ser sustanciales. Cuando Peter 
Halley cambio de galena en Nueva York en el 2002, acabo en los tribunales y en los do- 
cumentos legales se aflrmaba que perclbla un estipendio de 40.000 dolares al mes. Va- 
rios marchantes han confesado que creen que White Cube paga 1,1 millones de libras 
cada mes en concepto de estipendios a los artistas, y Gagosian una cantidad considera- 
blemente mas alta. 

Los salarios tienen otra desventaja. Los marchantes que ofrecen una elevada 
suma para firmar un contrato o una cantidad mensual a un joven artista le 
exigen que produzca. El artista David Hammonds lo expreso muy bien con 
estas palabras: «En esta situacion lo que ocurre es que te tienta el diablo. Te 
ensenan todo lo que podrias tener. Lo unico que hay que hacer es entregar 
tu alma. Yo me encontre sumido en una agonla». La galerista Mary Boone 
dijo, bromeando solo en parte, que su estrategia con los artistas que no eran 
productivos era pagar grandes adelantos para animarlos a desarrollar gustos 
caros: «Consiga que el artista compre casas caras y tenga ninas y esposas caras. 
Esto es lo que los mueve». 
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Los marchantes supervedetes y unos cuantos marchantes establecidos tambien 
pueden publicar un catalogo de las obras del artista para acompanar la exposi- 
cion. El catalogo contiene reproducciones de alta calidad y textos por encargo 
de criticos respetados. La intencion del catalogo es documentar el progreso del 
artista, y ha adquirido tal importancia que los artistas han llegado a cambiar 
de marchante para protestar ante el fracaso en la produccion de un catalogo 
(o en un caso porque el catalogo no era bastante lujoso). 

En algun punto de la relacion, el artista en desarrollo querra conocer la razon 
por la que no se habla de su trabajo en el New York Times o en el ARTnews, o por 
que no expone en la Frieze Art Fair, como los otros artistas representados por 
galenas de marca. Aparte de dinero, todos los artistas en desarrollo quieren tres 
cosas: articulos en revistas de arte, exposicion de sus obras en museos de arte 
y una antologica en un museo de primera categoria. El marchante establecido 
tiene una preocupacion muy diferente; una fuerte promocion puede atraer 
ventas, pero tambien puede derivar en el abandono si el artista se cambia a 
una galena supervedete. Y la mayoria de los artistas se sienten incomodos 
discutiendo de la relacion con sus marchantes, incluso hablar de ellos con 
otros artistas. Esto a veces se explica por la confusion; si tuvieran algo mas de 
exito, su peso ante su marchante serfa mayor. 

Con o sin contrato, el artista casi siempre tiene una relacion exclusiva con 
un solo marchante en cada pais. Los artistas pueden pensar que existe un 
incentivo para vender por medio de multiples marchantes porque la compe- 
ticion mejorara las condiciones ofrecidas por cada uno. Pero enseguida se dan 
cuenta de que sin representacion exclusiva los esfuerzos promocionales de un 
marchante tambien beneficiaran a otros marchantes que gestionen al mismo 
artista y, por lo tanto, ningun marchante hara ninguna promocion. 

Los marchantes pueden influir en el precio de las obras de los artistas mediante 
sus actividades en el mercado secundario. Cuando una obra aparece en una 
subasta, algunos marchantes licitan hasta el precio al que se venderia por me¬ 
dio de su representacion para proteger el mercado de la galena. Algunos vuel- 
ven a comprar la obra para evitar que el artista se quede sin vender. Hay di- 
ferentes opiniones sobre la necesidad de este apoyo de precio. Algunos afir- 
man que es una obligacion incuestionable de todo marchante; otros, como 
Matthew Panter, de Panter and Hall, Londres, afirman que no tienen ninguna 
obligacion en absoluto de hacerlo. 

Los marchantes ofrecen descuentos para mover las obras. Es un error muy 
comun pensar que los precios del marchante no son negociables. Casi siempre 
lo son, incluso para un artista de mucha actualidad, porque los marchantes 
necesitan mantener un sentimiento de gratitud en sus coleccionistas. Incluso 
en las exposiciones donde todo se vende, se oye el murmullo del marchante: 
«Para usted, estimado cliente, un 10 % de descuento». Y el avezado cliente 
responde: «<;Sena posible un veinte, estimado amigo?». El descuento queda 
justificado como el equivalente de la comision de un asesor de arte. Con las 
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obras de arte exhibidas en las exposiciones del artista, una tactica estandar 
entre los coleccionistas es decir al marchante: «Me gusta mucho esta obra, 
hagame una oferta que no pueda rechazar». A veces, funciona, incluso con 
Gagosian y White Cube. 


Un cuadro se puede vender con o sin derechos de reproduccion y exhibicion 
-pueden ser conservados por el artista o por un comprador posterior. Cuando 
un marchante de marca vende una obra, el artista normalmente conserva los 
derechos. Un marchante establecido o el de una calle principal que venda una 
obra pueden transmitir todos los derechos de exhibicion y reproduccion al 
comprador. Esto es arriesgado porque los derechos subsidiarios pueden valer 
mucho mas que el propio cuadro. 


A mediados de la decada de 1990, un inversor pago 8 millones de dolares por los cuadros 
del artista realista norteamericano Andrew Wyeth de la modelo Helga Testorf, junto a 
los derechos subsidiarios asociados. La existencia de los cuadros de Helga fue ignorada 
por todo el mundo durante muchos anos; su descubrimiento ocupo las portadas de las 
revistas Newsweek y Time debido a una presunta relacion entre el artista y la modelo. El 
inversor recibio 1,2 millones de dolares por las tres exposiciones siguientes en museos, 
2,8 millones de dolares en regalias por un catalogo con la extension de un libro para un 
museo que vendio 400.000 ejemplares de este, y 40 millones de dolares al revender las 
pinturas a un coleccionista japones privado. Conservo los derechos de reproduccion para 
posteres y litograflas, valorados en 9-12 millones de dolares. 


. Temple sobre madera. 84 x 46 cm. 


El artista que ha logrado el exito en un pais quiere conseguir una representa- 
cion en otros paises. A veces lo consigue con una misma galena, como cuando 
Gagosian expone las obras en otras ciudades o cuando White Cube concierta 
las exposiciones por medio de galenas asociadas. En otras ocasiones, el artis¬ 
ta simplemente firma diferentes contratos en diferentes ciudades. Cuando el 
artista tiene multiples representaciones se genera un problema: cada galena 
quiere suficientes obras para presentar una exposicion individual cada dos o 
tres anos, y todavia mas para mostrar en cada feria de arte a la que asiste. 

La creatividad y la calidad pueden resentirse. El artista puede acabar siendo 
exhibido en cuatro lugares diferentes en, por ejemplo, el Art Basel, con dife¬ 
rentes niveles de precios y diferentes politicas de descuentos. Ademas, cuatro 
galenas diferentes contactaran con los coleccionistas y los comisarios de los 
museos, diciendo: «Vengan a ver a este artista a mi puesto». Los compradores 
pueden indisponer a una galena contra la otra afirmando que reciben un 20 
% de descuento para determinado artista en una galena y exigiendo lo mismo 
a las otras. 

Aun existe otro tipo de marchante. Normalmente se encuentra en una gran 
ciudad: se trata del marchante privado o asesor de arte, que no es nada mas 
y nada menos que esto. Habitualmente trabaja desde un apartamento, como 



agente en el mercado secundario o como asesor de algun coleccionista. La ma- 
yoria de los marchantes privados fueron anteriormente marchantes publicos 
o especialistas de alguna casa de subastas, comisarios o academicos. El agente 
se pondra en contacto con cualquier conocido que haya hecho una compra 
signiflcativa de algun cuadro en una subasta diciendo: «^Pago 20 millones?, se 
lo compro ahora mismo por 30». Despues anade esta obra a su lista de «ventas» 
y la ofrece por 35-40 millones, con la esperanza de hacer un trato por una cifra 
no inferior a 33 millones de dolares, lo que le reportara una gran comision. 
Envia mensajes electronicos y telefonea a los marchantes que asisten a alguna 
feria de arte importante, pidiendo una descripcion e imagenes de la obra que 
se exhibira, de modo que cuando se inaugura el y su cliente se pueden preci- 
pitar directamente sobre las obras de interes y tratar de reservarlas. 

En un ambito mas rutinario, los asesores exploran las salas de ventas, asisten a 
Maastricht, Art Basel y varias ferias de arte menores, y analizan las exposiciones 
de estudiantes para aquellos clientes que no tienen tiempo o interes. Intentan 
mantenerse al dia sobre informacion privilegiada y tendencias artisticas, de 
modo que pueden aconsejar sobre lo que compra Charles Saatchi o cual sera 
la exposicion siguiente del Guggenheim. 

Los marchantes privados prosperaron en el siglo xix y a principios del xx, 
cuando la nueva clase de empresarios y comerciantes pensaron que carerian 
de una formacion artistica adecuada para encargar obras de arte directamente 
a los artistas y decidieron actuar a traves de mediadores experimentados. Al- 
gunos marchantes se enriquecieron notablemente. 

En 1879, a la edad de treinta y un anos, Paul Gauguin ganaba 300.000 francos al ano (unos 
125.000 dolares actuates) como agente de valores, y una cantidad igual por ocuparse de la 
venta de las obras de su maestro, Camille Pissarro, a otros agentes. Despues del colapso del 
mercado de valores de 1882, Gauguin perdio el trabajo de agente de valores y el mercado 
del arte se desplomo. Se vio obligado a trabajar como artista a jornada completa. 

Los asesores han sido descritos como «en parte agentes, en parte creadores 
de estilo, en parte gufas turfsticos y en parte psiquiatras». Tambien se les ha 
denominado comadrejas, pardsitos y cosas peores. Son tolerados por la mayoria 
de los marchantes porque de vez en cuando aportan a coleccionistas nuevos, 
pero en privado los marchantes tienen pocas cosas buenas que decir sobre los 
asesores, igual que sobre las casas de subastas. 

Sus puntos fuertes son una amplia red de contactos, experiencia y lucidez; su 
punto debil, una falta casi total de visibilidad. No tienen acceso a muchas obras 
de arte y su falta de financiacion hace que a menudo no se puedan permi- 
tir comprar. Muchos marchantes privados simplemente recurren a marchan¬ 
tes publicos o a coleccionistas privados para encontrar cuadros para ofrecer a 
cambio de una comision. 

Los marchantes privados ofrecen sus servicios como consultores, argumen- 
tando que los coleccionistas deben estar prevenidos. Los marchantes y las ca¬ 
sas de subastas, como los agentes de la propiedad inmobiliaria, representan a 
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los vendedores, no a los compradores. El interes de su negocio es garantizar el 
precio y la comision mas altos, no velar por el comprador. En la lista de pre- 
cios de un agente de la propiedad inmobiliaria no encontraremos informacion 
sobre el indice de criminalidad local, ni sobre la incineradora situada a una 
milla de la propiedad que se pretende vender. En la pared de un marchante 
o en el catalogo de una subasta, el coleccionista no encuentra informacion 
sobre la condicion del cuadro ni sobre la validez del precio estimado, ni si ha 
sido retirado recientemente (retenido por la casa de subastas) o si hay dudas 
sobre su autenticidad. 

Los asesores son utiles para que un coleccionista tenga acceso a obras de arte 
del mercado primario de artistas que tienen una larga lista de espera. Ademas 
de enaltecer las virtudes de los artistas ante el coleccionista, venden los meri- 
tos del coleccionista a la galena -y si el marchante quiere cultivar su futuro 
negocio, los debe escuchar. Los asesores tambien son de utilidad para el ven- 
dedor, dado que amplian la informacion sobre el mercado, tratan de predecir 
si la curva de precios de un artista se ha estabilizado o ha empezado a declinar, 
y recomiendan el momento idoneo para vender. 

Como asesor, el marchante privado no es vendedor ni agente, pero recibe un 
adelanto anual sobre los honorarios, una comision de entre el 2 y el 10 % del 
valor de las obras de arte involucradas, o una combinacion de las dos. El asesor 
puede pedir simultaneamente un 1 o 2 % de comision de «mediador o por 
deposito» a una casa de subastas o a un marchante. Cobrar de las dos partes 
no se considera poco etico siempre que el cliente tenga conocimiento y este 
de acuerdo con ello. 


La relacion marchante-cliente se puede deteriorar y puede desembocar en la 
desconfianza y un litigio costoso. Los pleitos en los que participan coleccio- 
nistas, consignatarios, artistas y marchantes son habituales. 

El abogado de Manhattan Peter Stern, especlalizado en el mercado del arte, nos describe 
cuatro casos. En el primero, un coleccionista deposito una obra en una galena y descubrio 
que el cuadro habia sido vendido cuando un miembro de la familia lo vio colgado en 
un museo. La galena no lo habia notificado al consignatario, ni le habia pagado. En el 
segundo caso, el consignatario vio su cuadro en la fiesta de un amigo y le pregunto el 
precio de venta. Este resulto ser un 50 % mas caro de lo que la galena habia declarado. 
El tercer caso se referia al asistente de una galena que emitia facturas con dos precios 
diferentes y accidentalmente las intercambio al enviarlas por correo, con lo que revelo 
asi el verdadero precio de venta al consignatario. Un cuarto caso trataba sobre una galena 
que habia prometido o vendido los derechos sobre casi el doble de los cuadros de un 
artista a los que tenia acceso. 

<La chica de la galeria o el vigilante? 

Si alguien tiene la intention de ampliar los conocimientos sobre los antecedentes de las 
obras de arte de una galeria de marca o de una galeria establecida sin que lo traten con 
condescendencia o lo presionen, nunca debe empezar por dirigirse a la senorita de la 
reception, conocida en el mundo del arte como la chica de la galeria. Se graduo el curso 
pasado en la facultad de Historia local y consiguio el trabajo gracias a la influencia de 
su padre. A diferencia de su homologa de la casa de subastas, se le permite llevar el pelo 
largo tenido de henna y piercings en el cuerpo. Se pasa el dia leyendo The Art Newspaper, 
respondiendo al telefono y repitiendo «{Le puedo ayudar?» en un tono de voz destinado 
a echar a los mirones. Ha recibido instrucciones sobre con que tipo de gente se ha de 
comportar de manera explicitamente grosera: los artistas que quieren que la galeria vea 



sus diapositivas, grupos de estudiantes y mujeres con sombreros enormes, bolsos baratos 
o que llegan en grupos mas numerosos de dos. Se le ha dicho que no comente nada 
significativo con alguien que lleve un bolso de diseno autentico o que sea un coleccionista 
de verdad, sino que avise rapidamente al director. Si se insiste, le ofrecera un libro de 
invitados para firmar, pero la galena nunca le enviara nada. El consejo, en definitiva, es: 
ignorala igual que ella te ignora. 

En lugar de esto, es mejor buscar al vigilante de la galena, que normalmente esta situado 
en la estancia mas alejada de la entrada, y hablarle. Nadie mas lo hace, asi que nunca 
le han dado instrucciones de que guarde silencio. Hay que preguntarle que le gusta. El 
vigilante intercambia chismes con la recepcionista, sabe lo que se ha vendido, lo que 
tiene un precio excesivo, y por que se pelean el dueno de la galena y el artista; el se entera 
de todo, pero en el trabajo es invisible. 



5. Artistas estrella y precios millonarios 


El arte contemporaneo ha logrado su importancia actual en los merca- 
dos de reventa en parte porque los mejores ejemplares de otras escuelas 
artisticas estan desapareciendo del mercado y es poco probable que sal- 
gan de nuevo a la venta. 


Durante siglos, las mejores obras de arte de epocas anteriores aparecian regu- 
larmente en salas privadas o en subastas. Hoy dia, cuando aparece una obra 
de arte importante que no es contemporanea en una subasta se produce una 
explosion de precios. 


Un retrato de 1918 de Modigliani, Le Fils du concierge, que se vendio en subasta por 5,5 
millones de dolares en 1997, se volvio a vender en el 2006 por 31 millones. Una esplen- 
dida acuarela de Cezanne, Natnraleza muerta con melon verde (1902-1906), se vendio en 
Sotheby's Londres por 2,5 millones de libras en 1989 y despues se volvio a vender en 
Sotheby's Nueva York en mayo del 2007 por 25,6 millones de dolares. Un gauguin menor, 
Cavalier devant la case (1902), que se vendio en Christie's Londres en junio de 1998 por 
969.000 libras, se vendio nuevamente en Sotheby's Nueva York en mayo del 2007 por 
4,9 millones de dolares. Ejemplos de arte moderno e impresionista que hace diez anos se 
habrian incluido en las prestigiosas subastas nocturnas aparecen ahora y tienen precios 
de siete cifras. 


Cezanne: Naturaleza muerta con melon verde, 1902-1906. Acuarela sobre papel. 30,5 x 48,3 cm. 

Dos factores contribuyen al suministro menguante de arte tradicional: 

• El primero es la expansion mundial de los museos al mismo tiempo que 
los donantes buscan la inmortalidad y las ciudades buscan el respeto y el 
fomento del turismo. Las obras de arte se donan a los museos, algunas 
de ellas algun dia se venderan, pero mayoritariamente -y en el mejor de 
los casos- se colgaran o se guardaran en un almacen, y nunca volveran al 
mercado. Los ultimos veinticinco anos han sido testigos de la aparicion de 
un centenar de nuevos museos en todo el mundo, y cada uno de ellos ha 
intentado adquirir de media unas 2.000 obras de arte. 

• El segundo factor es la expansion paralela de las colecciones privadas. Du¬ 
rante los ultimos quince anos, el numero de coleccionistas adinerados se 
ha multiplicado por veinte -y muchas de estas colecciones acabaran en 
museos en lugar de ir a la reventa. 



Se continuaran ofreciendo unas cuantas obras impresionistas y del siglo xx, 
pero a medida que las mejores obras de arte van a parar a los museos y a 
colecciones, la calidad declina a largo plazo. 

Conforme se extiende la conciencia de esta escasez, cada vez que una obra de 
arte de importancia sale a la venta, tanto los museos como los coleccionistas 
privados se enfrentan a una situacion de «ultima oportunidad». Ante el temor 
de que nunca tendran ninguna otra oportunidad de ampliar su coleccion con 
un artista determinado o de un cierto periodo, compran sin tener en consi- 
deracion los precios anteriores. Logicamente, la escasez de obras previas no 
deberia influir en el nivel de precios de las obras de arte contemporaneo 
de los artistas vivos, dado que estos continuaran produciendo otras nuevas. 
Pero el hecho es que influye. El arte contemporaneo ha evolucionado hasta 
convertirse en el segmento de mas actualidad del mercado artistico. 


Otra consecuencia de la escasez de obras de arte de marca es que el papel de la 
estetica en la valoracion del arte ha disminuido. Los cuadros se describen 
en terminos de la mistica del artista, de quien es el mayor coleccionista de la 
obra y de los precios recientes logrados por el artista en subasta. 


Yves Klein, que murio en 1962 a los treinta y cuatro anos, pinto una serie de obras mo- 
nocromaticas cuya intention era probablemente la meditation. En junlo del 2006, en 
Christie's Londres, una obra de Klein llamada IKB 234, una tela pintada unicamente de 
azul, se vendio por 994.000 libras (1,8 millones de dolares). IKB son las siglas de Inter¬ 
national Klein Blue. La obra de Klein es el extremo al que se puede llegar a partir del 
requisito de que el artista sea capaz de dibujar o de equilibrar el color. 


Yves Klein: IKB 234, 1957. Pigmento y resina sintetica sobre tela. 77,5 x 55,2 cm. 

^Que decia el catalogo de Christie's sobre esta tela toda pintada de azul? 

«Estas obras permiten a los espectadores banarse en el infinito, en el luminoso reino 
espiritual del Azul. Influido por sus experiencias de yudo, su interes por las fraternidades 
de la Rosacruz, su fascination por la era atomica, Klein ha creado cuadros que carecen 
de hordes y de margenes y, por lo tanto, son ventanas al reino sin fin de lo eterno y lo 
espiritual.» 

Imaginemonos que nos ofrecen una ventana con vista a la eternidad por solo 994.000 
libras. Este es un ejemplo del marketing creativo de catalogo y de los hechos extranos 
que los responsables del marketing artistico creen persuasivos para los coleccionistas. 

A veces un marchante o una casa de subastas afirma que una obra de arte tiene 
un signiflcado, que un artista como Andy Warhol es un cronista social. Los 
criticos y los comisarios debaten sobre el significado de una obra; la mayoria 
de los coleccionistas se limitan a colgar una obra que les llega al alma. Los 
coleccionistas experimentados no invierten mucho tiempo en preocuparse por 
el signiflcado. Si la obra es bastante cara para que lleguen a preguntarlo al 
marchante o al coleccionista, probablemente estos se limitaran a inventar una 
leyenda con todo lujo de detalles. 


Entonces, /quienes son los grandes artistas contemporaneos? De nuevo, 
depende de a quien preguntemos. Philippe Segalot, un consultor de arte de 
Nueva York y antiguo director del Departamento de Arte Contemporaneo de 
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Christie's, afirma que en cada generacion no hay mas de diez grandes artistas. 
Estos diez veran incrementar sus precios, mientras que los artistas restantes 
desapareceran. 

Los doce (tuvo dificultades para reducirlos a diez) artistas elegidos por Segalot 
de las decadas de 1980 y 1990 son: Jeff Koons, Jean-Michel Basquiat, Cindy 
Sherman (una fotografa), Richard Prince, Felix Gonzalez-Torres (famoso por su 
escultura de caramelos), Charles Ray, Mike Kelley, Martin Kippenberger, David 
Hammons, Andreas Gursky, Damien Hirst y Maurizio Cattelan. De la primera 
media decada del siglo xxi, Segalot eligio a Takashi Murakami, Luc Tuymans, 
Matthew Barney y Robert Gober. Segalot afirma que los grandes artistas pue- 
den ser elegidos enseguida; ya no existe el sindrome Van Gogh, segun el cual 
se tarda anos en reconocer a un artista. En la actualidad hay tantos marchan- 
tes, comisarios, asesores y criticos examinando las nuevas obras de arte que se 
crean, que los artistas cuyo trabajo merece atencion se reconocen enseguida. 

Si formulamos la pregunta: «^Cuales son los grandes artistas contempora- 
neos?» a marchantes, especialistas en subastas y otros expertos, lo mas seguro 
es que no haya dos que coincidan en su lista. 

A continuacion ofrecemos una clasificacion consensuada de los veinticinco 
artistas contemporaneos principales -esta lista excluye a cinco que figuran en 
la lista de Segalot. La clasificacion se basa en parte en la opinion de expertos, 
en parte en los registros de las subastas, pero tambien en el muy citado co- 
mentario de Walter Sickert del ano 1910 que afirmaba que la importancia que 
hay que atribuir a un artista radica en la pregunta: «^Su trabajo determina que 
a partir de ahora los que vienen detras nunca podran actuar como si ellos no 
hubieran existido?». No hay mujeres en la lista, ni tampoco habia ninguna en 
las listas de los expertos, salvo la inclusion de Segalot de la fotografa Cindy 
Sherman. Casi todos los sondeos clasiflcan a Sherman como la artista femeni- 
na mas popular del siglo xx, por encima de Georgia O'Keeffe o Frida Kahlo. 

Los veinticinco artistas contemporaneos principales: 

1) Jasper Johns (norteamericano, 1930). 

2) Andy Warhol (norteamericano, 1928-1987). 

3) Gerhard Richter (aleman, 1932). 

4) Bruce Nauman (norteamericano, 1941). 

5) Roy Lichtenstein (norteamericano, 1923-1997). 


6) Robert Rauschenberg (norteamericano, 1925-2008). 
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7) Joseph Beuys (aleman, 1921-1986). 

8) Ed Ruscha (norteamericano, 1937). 

9) Francis Bacon (irlandes/ingles, 1909-1992). 

10) Lucian Freud (ingles, 1922-2011). 

11) Cy Twombly (norteamericano, 1928-2011). 

12) Damien Hirst (ingles, 1965). 

13) Jeff Koons (norteamericano, 1955). 

14) Martin Kippenberger (aleman, 1953-1997). 

15) Donald Judd (norteamericano, 1928-1994). 

16) Willem de Kooning (norteamericano, 1904-1997). 

17) Takashi Murakami (japones, 1963). 

18) Peter Fischli / David Weiss (suizos, 1952/1954-). 

19) Richard Serra (norteamericano, 1939). 

20) Antoni Tapies (Catalan, 1923-2012). 

21) Maurizio Cattelan (italiano, 1960). 

22) Andreas Gursky (aleman, 1955). 

23) David Hockney (ingles, 1937). 

24) Richard Diebenkorn (norteamericano, 1922-1993). 

25) Jean-Michel Basquiat (norteamericano, 1960-1988). 

No hay ninguna relacion estrecha entre la clasificacion de los artistas y los 
precios que logran sus obras. Una gran obra de un artista contemporaneo se 
puede valorar en seis veces mas que otra obra corriente del mismo artista. Una 
pintura con propietarios previos celebres o que proceda de un museo impor- 
tante tiene un valor considerablemente mas alto que otra que carezca de estos 
antecedentes. Los records de precios se generan en la sala de subastas a partir 
de evaluaciones divergentes, junto con una mezcla de ego, competitividad y 
codicia. Muchos records proceden, como hemos dicho, de subastas, y una gran 
parte se establecieron entre los anos 2006 y 2007. La mayoria de los records 
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son de artistas modernos e impresionistas, pero los records contemporaneos 
se estan acercando. Los artistas contemporaneos que han logrado precios re¬ 
cord de la lista que hemos visto son Andy Warhol, David Smith, Willem de 
Kooning y Jasper Johns. 

El precio mas alto pagado nunca por una obra de arte moderno fue por el No. 
5 de 1948 de Jackson Pollock, un cuadro de 1,22 x 2,44 metros pintado uti- 
lizando la tecnica del dripping, en la que se lanza pintura y se la deja gotear 
sobre la tela. Se vendio en el 2006 por 140 millones de dolares en una transac- 
cion privada negociada por Tobias Meyer de Sotheby's. Pollock, que murio a 
los cuarenta y cuatro anos, no fue un artista prolifico y sus mejores obras ra- 
ramente salen a la venta. 


Jackson Pollock: No. 5, 1948. Oleo sobre madera aglomerada. 243,8 x 121,9 cm. 

La segunda obra mas cara fue la compra privada por Steve Cohen en el 2006 de 
Women III, una obra de 1952-1953 de Willem de Kooning, por 137,5 millones 
de dolares. La tercera de la lista es Portrait of Adele Bloch-Bauer I, de Gustav 
Klimt, negociada por Mark Porter de Christie's Nueva York, pero vendida de 
manera privada por 135 millones de dolares, mas de cuatro veces el precio 
mas alto pagado anteriormente por un klimt. Hasta esta venta, la mayoria de 
los criticos e historiadores del arte habrian clasificado a Klimt como un pintor 
moderno de segunda, y esto es lo que parecian indicar sus anteriores records 
en subasta. Este precio ilustra la facilidad con la que se reescribe actualmente 
la historia del arte con ayuda de un talonario de cheques. 


5.1. Records de precios en arte 


5.1.1. Las obras mas caras vendidas en subasta 

Records de precios en arte en subasta: 

1) Pablo Picasso. Muchacho conpipa, 1905.104 millones de dolares. Sotheby's 
Nueva York, 2004. 

2) Pablo Picasso. Dora Maar au chat, 1941. 95,2 millones de dolares. 
Sotheby's Nueva York, 2003. 



3) Vincent Van Gogh. Retrato del doctor Gachet, 1890. 82,5 millones de do- 
lares. Christie's Nueva York, 1990. 


4) Gustav Klimt. Retrato de Adele Bloch-Bauer II, 1907. 87,9 millones de 
dolares. Christie's Nueva York, 2006. 


Las obras de posguerra mas caras vendidas en una subasta: 

1) Mark Rothko. Centro Blanco, 1950. 72,8 millones de dolares. Sotheby's 
Nueva York, 2007. 

2) Andy Warhol. Accidente del coche verde, 1964. 71,7 millones de dolares. 
Christie's Nueva York, 2007. 

El cuadro britanico mas caro vendido en una subasta: 

M. W. Turner. Giudecca, La Donna della Salute and San Giorgio, 1840. 35,8 
millones de dolares. Christie's Nueva York, 2006. 

Las esculturas mas caras vendidas en una subasta: 

1) Constantin Brancusi. Pdjaro en el espacio, 1923. 27,5 millones de dolares. 
Christie's Nueva York, 2005. 

2) David Smith. Cubi XXVIII, 1965.23,8 millones de dolares. Sotheby's Nueva 
York, 2005. 

5.1.2. Las obras mas caras vendidas en privado 

Records de precios en arte en ventas privadas: 

1) Jackson Pollock. No. 5, 1948. 140 millones de dolares. David Martinez, fi- 
nanciero mexicano. 

2) Willem de Kooning. Woman III, 1953. 137,5 millones de dolares. Steve 
Cohen, fondo de inversion de riesgo. 

3) Gustav Klimt. Retrato de Adele Bloch-Bauer I, 1907. 135 millones de do¬ 
lares. Ron Lauder, heredero de una companla de cosmeticos y presidente del 
Congreso Judlo Mundial. 

4) Jasper Johns. False start, 1959. 80 millones de dolares. Anne y Kenneth 
Griffin. 
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5) Andy Warhol. Marilyn turquesa, 1982. 80 millones de dolares. Steve 
Cohen. 


La escultura mas cara vendida en privado: 

Constantin Brancusi. Pajaro en el espacio, 1923. 38,5 millones de dolares, 
venta privada intervenida por la marchante neoyorquina Vivian Horan a un 
coleccionista de Seattle en el 2000. (Esta es una version diferente de la escultura 
de la anterior lista de las esculturas mas caras vendidas en una subasta.) 

El cuadro mas caro por centimetro cuadrado: 

Rafael. Madonna dei Garofani, 1506-1507. Vendido por Ralph Percy, 12.° du- 
que de Northumberland, en la National Gallery por el equivalente libre de 
impuestos a una oferta de 35 millones de libras sujetas a impuestos del Getty 
Museum. 


Rafael: Madonna dei Garofani, 1506-1507. Oleo sobre tabla. 27,9 x 22,4 cm. National Gallery, Londres. 

Las diez esculturas mas caras (junio del 2010): 

1) Alberto Giacometti. L'Homme qui marche I, 1961. 104,3 millones de dola¬ 
res (74,1 millones de euros). Sotheby's Londres, febrero del 2010. 


2) Amedeo Modigliani. Tete, 1910-1912. 59,5 millones de dolares (43,2 millo¬ 
nes de euros). Christie's Paris, junio del 2010. 

3) Artista/s desconocido/s. La Leona Guennol, c. 3000 a. C. 57,2 millones de 
dolares. Sotheby's Nueva York, 5 de diciembre del 2007 


4) Alberto Giacometti. Grande tete mince, 1955. 53,3 millones de dolares (41 
millones de euros). Christie's Nueva York, mayo del 2010 

5) Henri Matisse. Nu de dos, 4 etat (Back IV), 1958. 48,8 millones de dolares 
(34,6 millones de euros). Christie's Nueva York, noviembre del 2010. 
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6) Constantin Brancusi. MadameLR (Retrato deMmeLR), c. 1914-1917. 36,8 
millones de dolares (29,2 millones de euros). Christie's Paris, 24 de febrero del 
2009. 

7) Pablo Picasso. Tete de femme (Dora Maar), 1941. 29,1 millones de dolares. 
Sotheby's Nueva York, 7 de noviembre del 2007. 

8) Artista/s desconocido/s. Artemisa y el ciervo, siglos i a. C. - I d. C. 28,6 
millones de dolares. Sotheby's Nueva York, junio del 2007. 


9) Constantin Brancusi. Pdjaro en el espacio, 1922-1923. 27,5 millones de 
dolares. Christie's Nueva York, mayo del 2005. 


isi: Pajaro en el espacio. 


10) Alberto Giacometti: Grande Femme debut, 1959-1960. 27,5 millones de 
dolares. Christie's Nueva York, mayo del 2008 


Venta sin confirmar: 

Damien Hirst. For the love of God, 2006. 100 millones de dolares. Venta pri- 
vada, 2007. 

5.2. El mundo del arte en cifras 

Pese a la inmensa publicidad que recibe, en especial en cuanto a sus precios 
astronomicos, el mundo del arte contemporaneo no es tan grande. En el mun¬ 
do hay aproximadamente 10.000 museos, instituciones de arte y colecciones 
publicas, 1.500 casas de subastas y unas 250 ferias y muestras de arte anuales. 
En todo el mundo hay 17.000 galerlas comerciales, el 70 % de las cuales se 
encuentran en America del Norte y Europa occidental. La facturacion media 
por galerla es de 650.000 dolares, incluyendo las ventas brutas del mercado 
primario y parte del mercado secundario de aproximadamente 11.000 millo¬ 
nes de dolares, de los cuales 7.000 millones se podrlan considerar de arte con¬ 
temporaneo. 

Las principales casas de subastas venden arte contemporaneo por un valor de 
5.500 millones de dolares; las transacciones privadas e institucionales (inclu¬ 
yendo las ventas privadas de las casas de subastas) y las ventas por medio de 
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las ferias de arte podrian ascender a unos 5.500 millones de dolares mas. Por 
lo tanto, el valor estimado de las ventas mundiales de arte contemporaneo 
es de unos 18.000 millones de dolares al ano. Esta cantidad parece muy ele- 
vada, pero tan solo equivale a las ventas anuales mundiales de Nike o Apple 
Computer, y a la mitad de las ventas anuales mundiales de Walt Disney Cor¬ 
poration. Es igual al producto nacional bruto de Islandia. 

El arte contemporaneo constituye un buen ejemplo del concepto economico 
de precio negativo. Todo aquel que visite una galena comercial ha jugado a 
alguna version del juego siguiente: pasea por la galena con tu acompanante 
y preguntale: «^Si ganaramos un sorteo y nos pudieramos llevar alguna obra 
a casa, cual seria?». Es una manera formidable de averiguar si compartis un 
mismo gusto por el arte. Y despues: «^Cuanto pagaria por no tener que llevar- 
me el premio del sorteo a casa y colgarlo?». Esta es la idea del precio negativo; 
es como decir: «^Cuanto pagaria para que mi hijo adolescente no llevara este 
dragon tatuado en la frente?». 

La misma observacion de «^cuanto pagaria por no tener que verlo cada dia?» se 
puede hacer respecto a obras de la exposicion «USA Today» o a algunas de las 
obras de cualquier subasta nocturna de Christie's o Sotheby's, o de cualquier 
galeria de primera categoria. La mayorfa de las personas responden positiva- 
mente solo respecto a una obra contemporanea de cada cien y les decepciona 
enormemente el resto. Pero el gusto y el deseo son subjetivos, y el rechazo 
nunca deberia interpretarse como irrespetuoso hacia el arte o al artista. La obra 
a la que se le haya asignado el precio negativo mas alto sera comprada por 
alguien que la mostrara despues a sus amigos mas cercanos con total tranqui- 
lidad. 

El mercado del arte parece bastante prospero desde el punto de vista de un 
artista de marca representado por un marchante de marca, y correcto segun 
un artista representado por una galeria establecida. iQue opinion tienen del 
mercado del arte todos los artistas no representados o los que venden por me¬ 
dio de galerias locales o suburbanas? La mayoria de estos artistas solo ven el 
mercado del arte de alto nivel en revistas de arte o inauguraciones de galerias, 
y en catalogos de subastas. Hay aproximadamente cuarenta mil artistas resi- 
dentes en Londres, y mas o menos el mismo numero en Nueva York. Del total 
de ochenta mil, solo setenta y cinco son artistas supervedetes con ingresos 
de siete cifras. Por debajo de ellos hay unos trescientos artistas maduros que 
tienen exito, que exponen en galerias importantes y obtienen unos ingresos 
de seis cifras por su trabajo. En el nivel siguiente, hay unos cinco mil artistas 
que tienen algun tipo de representacion, mayoritariamente de una galeria 
establecida, y que complementan sus ingresos con la ensenanza, la escritura 
o una pareja que los apoya. 

Se cree que habitualmente hay unos quince mil artistas vagando por las calles 
de Londres en busca de representacion de alguna galeria y una cantidad similar 
en Nueva York. Esta cifra en realidad aumenta cada ano debido a la publicidad 



que se da a los elevados precios que obtiene el arte contemporaneo; estos pre- 
cios atraen a nuevos jovenes artistas a la profesion, y los que ya van en busca 
de representacion de alguna galena tardan mas en darse por vencidos. Mas 
demanda de arte percibida produce mas oferta de creadores de arte. Indepen- 
dientemente del numero de creadores que buscan representacion, la galena 
supervedete los ignora y hace ofertas a determinados artistas para alejarlos de 
otras galenas. Los marchantes establecidos generalmente prestan atencion es- 
casa a los que llaman a su puerta. En lugar de esto, buscan a artistas nuevos vi- 
sitando estudios de pintores y exposiciones de graduados de escuelas de Bellas 
Artes, o siguiendo las recomendaciones de los artistas actuales de la galena, de 
los coleccionistas o de los amigos. A partir de estas fuentes y de llamadas frfas, 
una galena puede ver diapositivas u obras completas de una docena de artistas 
nuevos cada semana, aunque solo elija a uno o dos cada ano. 


Los marchantes afirman tener en cuenta los consejos de sus artistas y de los 
comisarios de los museos, pero prestan muy poca atencion a la crftica. 


La marchante londinense Victoria Miro asegura que sigue las recomendaciones de sus 
artistas porque respeta sus opiniones -pero raramente toma en la misma consideracion a 
un artista nuevo. Otro marchante declara visionar un miliar de diapositivas el ano, visita 
cincuenta estudios, incluye de cinco a diez artistas nuevos en sus exposiciones, y a partir 
de este grupo incorpora uno cada ano a la lista regular de artistas representados por la 
galena. 

El resultado neto de este proceso es que hay unos cuarenta y cinco mil artistas 
en Londres y Nueva York intentando vender en privado o mediante cooperati- 
vas de artistas o galenas suburbanas, o que se han dado por vencidos. Muchos 
habran dejado el mundo profesional del arte a los treinta, para ser sustituidos 
por la promocion de aquel ano de graduados en Bellas Artes. 


5.3. Damien Hirst 


El artista britanico Damien Hirst es uno de los pocos artistas que pueden afir- 
mar haber alterado nuestro concepto de lo que son el arte y una trayectoria 
artistica. A los cuarenta anos, Hirst declare que su valor era de 100 millones 
de libras. Esto signiflca que su valor era mayor que el de Picasso, Andy Warhol 
y Salvador Dali juntos a la misma edad -y estos tres estan entre los primeros 
de cualquier lista de artistas que midan su exito en dinero. El valor estimado 
de Francis Bacon, quien ostento brevemente el record de los artistas britani- 
cos contemporaneos en subasta, era de 11 millones de libras esterlinas cuando 
murio en 1992 a los ochenta y dos anos. Cuesta imaginar un contraste mas 
elevado que el de las vidas artisticas de Francis Bacon y Damien Hirst. 


Damien Hirst. 

(iSignifican estas cantidades que Hirst merece ser discutido al mismo tiempo 
que Picasso o Warhol? 



La historia de Damien Hirst -su arte, sus precios, su tiburon y su cliente 
Charles Saatchi- es una buena introduccion a algunos de los objetos que 
actualmente son aceptados como arte conceptual y al papel del artista 
en la comercializacion y la obtencion de precios elevados para sus obras 
artlsticas. 


5.3.1. Biografia y evolucion artistica 

Hirst nacio en Bristol y credo en Leeds. Su padre era mecanico y vendedor de 
coches; su madre, una artista amateur. Fue a la Escuela de Bellas Artes de Leeds, 
despues trabajo dos anos en Londres en la construccion antes de presentar una 
solicitud de ingreso a St. Martins, Londres, y otra a la facultad de Gales, y en 
las dos fue rechazado. Fue aceptado en el Goldsmiths College de Londres. 


Muchas escuelas de arte del Reino Unido aceptan a los estudiantes que no 
pueden ingresar en verdaderas facultades. En la decada de 1980, Goldsmiths 
era diferente; atrala a algunos estudiantes brillantes y tutores creativos. Golds¬ 
miths tenia un plan de estudios innovador, que no requerla la capacidad de 
dibujar o pintar. Su modelo ha sido adoptado en muchos lugares. 

Siendo estudiante en Goldsmiths, Hirst trabajo a tiempo parcial en un deposi- 
to de cadaveres, hecho que seguramente influyo en la eleccion de los temas de 
sus obras posteriores. En 1988 organizo la aclamada exposicion «Freeze» en un 
edificio vaclo del Port of London Authority, en Docklands, en la que exponla 
la obra de diecisiete companeros de estudios ademas de su propia contribu- 
cion, un grupo de cajas de carton pintadas con latex casero. «Freeze» fue una 
creacion personal de Hirst. Eligio las obras, encargo un catalogo y planifico 
una fiesta de inauguracion. Reunio el dinero para la exposicion gracias a una 
empresa canadiense, Olympia & York, que estaba construyendo el complejo 
de negocios Canary Wharf. Cuando Norman Rosenthal, de Royal Academy, 
dijo que no sabla como ir a Docklands, Hirst lo recogio y lo llevo a la exposi¬ 
cion. La exposicion «Freeze» impulso la carrera de varios YBA y llamo la aten- 
cion del coleccionista y mecenas del arte Charles Saatchi sobre Hirst. La clase 
de Goldsmiths que participo en «Freeze» -Hirst, Matt Collishaw, Gary Hume, 
Michael Landy, Sarah Lucas y Fiona Rae- fue quiza la mas exitosa de todos los 
tiempos en el Reino Unido en terminos de su trayectoria artistica posterior. 

Hirst se graduo en 1989. En 1990, el y su amigo Carl Freedman organizaron 
otra exposicion titulada «Gambler» en una nave de una fabrica vacia de Ber¬ 
mondsey. Charles Saatchi visito la exposicion; Freedman lo describe boquia- 
bierto al contemplar la instalacion de Hirst Mil anos, una representacion de la 
vida y la muerte en la que las moscas atrapadas en una vitrina migraban a tra- 
ves de una separacion de cristal hacia una cabeza de vaca putrefacta. Un ma- 
tamoscas electrocutaba a las moscas por el camino. El visitante podia contem- 
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plar Mil anos y volver a visitarlo unos dias despues y observar como la cabeza 
de la vaca se iba encogiendo a la vez que las pilas de moscas muertas credan. 
Saatchi compro la instalacion y se ofrecio a financiar el future trabajo de Hirst. 


Damien Hirst: A Thousand Years, WO. Acero, vidrios, moscas, gusanos, MDF, aparato para electrocutar insectos, cabeza de 

<;Y que crea uno de los artistas mas ricos del mundo? La obra de Hirst se divi¬ 
de en seis categorias. La primera son las obras de tanque, que el denomina 
la serie de Historia Natural y en la que incorpora criaturas muertas y a veces 
diseccionadas -vacas y ovejas, ademas de tiburones- conservadas en formal- 
dehldo. Hirst las describe como «suspendidas en la muerte» y como «la alegria 
de vivir y la inevitabilidad de la muerte». Una oveja en vinagre, que segun se 
dice se vendio por 2,1 millones de libras, siguio al tiburon. 


Damien Hirst: Away from the Flock, 1992. Vidrio, acero, oveja, formaldehfdo. 96 x 149 x 51 cm. 

La segunda categoria esta constituida por las series de vitrina, de las que ya 
ha hecho unas cuantas y en las que muestra colecciones de herramientas qui- 
rurgicas o botes de pastillas en botiquines medicos. En la exposicion de Ciu¬ 
dad de Mexico, Jorge Vergara, presidente de una comparha mexicana de vita- 
minas, pago 3 millones de dolares por La sangre de Cristo, una instalacion en 
una vitrina de medicamentos de pastillas de paracetamol. En junio del 2007, 
Caution de cuna de primavera de Hirst, una vitrina que contenia 6.136 pasti¬ 
llas montadas artesanalmente sobre hojas de afeitar, establecio un record en 
Sotheby's Londres por el precio mas alto pagado en una subasta por una obra 
de un artista vivo, 9,6 millones de libras (19,1 millones de dolares), y supero el 
record previo de 17 millones de dolares, pagado por una obra de Jasper Johns, 
y el record del propio Hirst, establecido cuando la pareja de la obra, Caution 
de cuna de invierno, se subasto un mes antes en Nueva York por 7,4 millones 
de dolares. 


The Blood of Christ (detalle), 2005. Vi 


I y sangre animal. 


Damien Hirst: Cancion de cuna de primavera, 2002. Vidrio, acero inoxidable y pastillas pintadas. 


183,3 x275,3 x 10,2 cm. 


Damien Hirst: Cancion de cuna de invierno, 2002. Vidrio, acero inoxidable y pastillas pintadas. 183,3 x 275,3 x 10,2 cm. 

Una tercera serie de la produccion de Hirst tambien tradicional esta formada 
por las spot paintings, que consisten en cincuenta o mas drculos multicolores, 
sobre un fondo bianco, dispuestos en filas y columnas, y normalmente con 
nombre de preparado farmaceutico. La alusion a los farmacos hace referenda 
a la interaccion entre diferentes compuestos para conseguir un resultado po- 
deroso. 
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Las spot paintings son producidas por sus ayudantes. Hirst les indica que colores 
deben utilizar y donde han de pintar los drculos, pero el no toca la obra final. 
A1 parecer, es de suma importancia cual de los asistentes se encarga de hacer 
el clrculo. Hirst manifesto una vez que «la persona que mejor pinto drculos 
para ml fue Rachel. Es brillante. Jodidamente brillante». Hirst reivindica ser el 
propietario del concepto de spot paintings y una vez demando a la subsidiaria 
de British Airways, Go, por violar los derechos de reproduccion despues de ser 
utilizado en un anuncio que contenla drculos de colores. Todos los diarios 
britanicos hablaron del caso. En mayo del 2007 en la Sotheby's Nueva York, 
se vendio una spot painting de 194 x 154 cm por 1,5 millones de dolares. 

La cuarta categorla, las spin paintings, se «pintan» sobre una rueda de alfarero 
giratoria. Una descripcion del proceso de estas pinturas situa a Hirst con un 
mono y gafas protectoras, de pie en una escalera de mano, echando pintura 
sobre una tela o una base de madera que va girando y gritando «mas rojo» o 
«trementina» a un ayudante. Hirst afirmo que la gran ventaja de la spin painting 
es que «es imposible hacer una mala». Declara haber intentado emborronar 
los colores con ayuda de una escoba mientras la rueda giraba, pero la pintura 
continuaba siendo bonita. Cada spin painting representa la energla del azar. Las 
spin paintings de Ciudad de Mexico diferlan de las versiones anteriores porque 
tenlan una calavera en el centro y colores mas oscuros. 


Damien Hirst: Beautiful Red Spin Painting , 2007. 

La quinta categorla son las pinturas de mariposa. En una version, se hacen 
collages a partir de miles de alas desmembradas. Otra version tiene mariposas 
tropicales montadas sobre la tela pintada con pintalabios caseros de un solo 
color. Las mariposas ensartadas pretenden ser otro comentario sobre el tema 
de la vida y la muerte. Estas obras son construidas por tecnicos que trabajan 
en un estudio independiente en Hackney. Una de las primeras pinturas de 
mariposas fue adquirida por el futbolista David Beckham por 250.000 libras. 


El marchante de Hirst en Londres, White Cube, ha vendido 400 pinturas de 
mariposas y spin paintings, y 600 spot paintings, por 300.000 libras cada una. 
La spot painting mas pequena (20 x 20 cm) se vendio en la misma galena por 
20.000 libras. Varias reproducciones fotograficas firmadas de una spot painting 
titulada Valium, de una edicion de 500, se vendieron por 2.500 dolares cada 
una. As! se explica como Damien Hirst llego a estar valorado en 100 millones 
de libras a la edad de cuarenta anos y por que una comparacion con los bene- 
ficios de Picasso podrla resultar enganosa. 
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Damien Hirst: Valium, 2000. 

Algunas de las obras de Hirst incorporan varias categorfas. Una vitrina de pes- 
cados individuales en una solucion de formaldehido combina criaturas dise- 
cadas con la serie de las vitrinas, aunque tiene la misma intencion que las spot 
paintings, ordenar el color, la silueta y la forma. Estas tambien tienen titulos 
muy publicitarios, como Elementos aislados y nadando en la misma direction pa¬ 
ra entender. 




La categoria final fue mostrada por primera vez en la galena Gagosian en Nue- 
va York, en marzo del 2004. Era una coleccion de treinta y una pinturas foto- 
rrealistas que hicieron reconocer a algunos criticos: «;Sf, realmente sabe dibu- 
jar!». La exposicion se titulo «Damien Hirst: The Elusive Truth», y las grandes 
telas llenaban seis salas de la galena. La mayorfa de los cuadros representaban 
muertes violentas. Una se titulaba Addicted to Crack, Abandoned by Society; otra, 
situada en un deposito de cadaveres, era Autopsy with Sliced Human Brain. 


Damien Hirst: Autopsy with Sliced Human Brain, 2004. Oleo sobre tela. 106,7 x 137,2 cm. 

En una entrevista llevada a cabo en la galena Gagosian, Hirst senalo que sus 
obras de arte eran producidas por un equipo de ayudantes, como el tiburon, 
las spot paintings y las pinturas de mariposas. Cada pintura es obra de varias 
personas, de forma que nadie es nunca el responsable unico de una obra ente- 
ra. Hirst anadia unas cuantas pinceladas y firmaba. En otra entrevista explico 
que no sabia pintar, que si fuera obra suya el comprador obtendria una pintura 
de calidad inferior. En cuanto a la etica artistica de utilizar cuatro estudios y a 
cuarenta ayudantes para producir hirsts que despues firma el, ha declarado: 

«Me gusta la idea de una fabrica para producir obras, en la que se separan las obras de las 
ideas, pero no me gustaria una fabrica para producir ideas.» 

Quienes elogiaron la exposicion «The Elusive Truth» afirmaron que Hirst se 
encontraba inmerso en la meditacion sobre la muerte, en la tradicion de Mar¬ 
cel Duchamp y Andy Warhol. El critico de arte del Village Voice, Jerry Saltz, 
comento: 
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«Lo mejor que puedo decir sobre estos cuadros es que Hirst trabaja en el intersticio entre 
la pintura y el nombre del plntor. Damien Hirst esta produciendo damien hirsts. Los 
propios cuadros son etiquetas -portadoras de la marca Hirst. Son como Prada o Gucci. 
Pagas mas pero consigues la fama de una marca. Por una cifra entre 250.000 y 2 millones 
de dolares, los pardillos y los especuladores pueden comprar una obra de arte que no es 
mas que un nombre.» 


Todas las obras se vendieron el primer dia de la exposicion de Gagosian, y el 
precio mas alto fue de 2,2 millones de dolares, que igualo casi el record de 
Hirst de aquella epoca, logrado por una escultura de un maletin medico. Hirst 
emula a los disenadores de moda al vender tambien una linea de difusion. 
Los visitantes que no se podian permitir los cuadros o los grabados firmados 
a Gagosian, se podian comprar camisetas. 


Dado que la marca eleva el valor de lo ordinario, las actividades publicas de 
un artista de marca como Hirst a menudo estan relacionadas con el dinero y la 
publicidad. En la Nochevieja de 1997, Hirst y sus amigos Jonathan Kennedy y 
Matthew Freud (relacionado con el pintor Lucien Freud y, a mas distancia, con 
Sigmund Freud) abrieron un bar restaurante denominado Pharmacy en Not- 
ting Hill. Prada diseno los uniformes y Jasper Morrison el mobiliario, mientras 
que Hirst lleno el restaurante con esculturas de vitrinas de medicamentos y 
pinturas de mariposas. Habia vitrinas que contenian guantes de latex y supo- 
sitorios en los lavabos. Los cocteles se llamaban Detox y Voltarol Retarding 
Agent. Hirst instalo una cruz de neon de color verde brillante justo delante, 
como si alii hubiera una farmacia de verdad. 


El restaurante atrajo a una multitud de artistas y celebridades, como Hugh 
Grant, Madonna y Kate Moss. Pharmacy salto a los titulares de la prensa al ser 
demandado por la Royal Pharmaceutical Society, que alegaba que el nombre 
de Pharmacy resultaba confuso para los enfermos. Hirst prosiguio con la pu¬ 
blicidad al acceder a cambiar el nombre cada pocas semanas a un anagrama 
diferente de Pharmacy: «Achy Ramp» o «Army Chap». El desafio estaba lan- 
zado, pero la cobertura mediatica disminuyo. Las palabras Bar and Restaurant 
fueron anadidas al nombre de Pharmacy y se retiro la cruz verde. 

Pharmacy cerro en el 2003. El especialista en arte contemporaneo de Sotheby's, 
Oliver Barker, vio un dia al pasar en autobus que estaban retirando todos los 
muebles y accesorios del bar para guardarlos, y sugirio hacer una subasta. Cien- 
to cincuenta articulos del restaurante fueron ofrecidos en lo que Barker descri- 
bio como la primera subasta en los 259 anos de historia de Sotheby's forma- 
da integramente por obras cedidas en deposito por un solo artista vivo. Hirst 
diseno la cubierta del catalogo, que se convirtio en si mismo en un articulo 
de coleccionista. Las obras de Pharmacy, valoradas en 3 millones de libras, se 
vendieron en la subasta por la sorpresiva cantidad de 11,1 millones de libras. 
Quinientas personas asistieron a la subasta y treinta y cinco asistentes acep- 
taron las licitaciones telefonicas de los ausentes. La tela de mariposas Full of 
Love se vendio por 364.000 libras al marchante londinense Timothy Taylor; el 
segundo postor fue Harry Blain, de Haunch of Venison, que representaba al 
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propietario de Christie's, Francois Pinault. Blain sobrelicito despues a Taylor 
con 1,2 millones de libras por una vitrina de medicamentos, The Fragile Truth, 
una sola de las seis vitrinas de medicamentos del bar Pharmacy. 

Seis ceniceros de Pharmacy, cuyo valor esperado se situaba en un total de 100 
libras, obtuvieron 1.600 libras. Dos copas de martini, valoradas en 50-70 libras, 
se vendieron por 4.800 libras. La marchante londinense Anne Faggionato pago 
1.440 libras por un par de invitaciones de aniversario. Un par de saleros de sal 
y pimienta se vendieron por 1.920 libras. Cuarenta rollos del papel pintado 
dorado disenado por Damien Hirst recaudaron 9.600 libras. Las licitaciones 
por un juego de seis sillas de comedor disenadas por Jasper Morrison habian 
logrado las 2.500 libras cuando un postor de entrada general sin asiento grito 
«10.000 libras», un ejemplo tipico de la cultura del «tiene que ser mio», en la 
que el dinero no es ningun obstaculo. 

Hirst habla negociado un trato que le permitla recomprar sus obras de los re- 
ceptores en quiebra por 5.000 libras. Esto resulto una inversion excelente, con- 
siderando los 11,1 millones de libras obtenidos en la subasta. Los contenidos 
de Pharmacy con la marca de Hirst, como obras de arte subastadas, dieron mas 
beneficios en una noche que el restaurante en seis anos. 

^Tienen las obras de arte contemporaneo de Hirst un significado intrlnseco 
o el significado simplemente fluye de los tltulos brillantes? Virginia Button, 
comisaria de la Tate Modern, afirma que hay un significado. Ella califica La 
imposibilidad fisica de la muerte en la mente de alguien vivo de «brutalmente ho- 
nesta y polemica, llama la atencion sobre la negacion paranoica de la muerte 
que nuestra cultura hace posible». 

Muchos otros comparten la idea de Button sobre la importancia de la obra 
de Hirst. Pensemos en los premios que ha obtenido en un periodo de diez 
anos. En 1995 el Turner Prize, concedido cada ano a algun artista britanico 
mas joven de cincuenta anos. Su escultura ganadora consistla en dos cajas de 
vidrio con un estrecho pasillo entre ellas. Cada caja contenla la mitad de una 
vaca que se habla dividido a lo largo desde el morro hasta la cola. Esta y un 
ternero dividido de manera similar se denominaron Madre e hijo, divididos, e 
ilustra nuevamente el valor del tltulo para el marketing al forzar al espectador 
a interpretar el objeto. <;Por que una vaca? Un caballo era demasiado noble y 
los espectadores no compartlan ninguna afinidad con las cabras. 


Damien Hirst: Mother and Child Divided, 1993. Vidrio, acero inoxidable, metacrilato, vaca, ternero, solucion de folmaldehfdo. 

208 x 322,5 x 109,2 cm y 11 3,6 x 168,9 x 62,2 cm. 

En mayo del 2003, Hirst se convirtio en el primer artista cuyo trabajo se envio 
al espacio. Una spot painting se utilizo como grafico de calibrado de instrumen- 
tos en la sonda britanica Beagle, lanzada aquel mes como parte de la mision 
Mars Express de la Agenda Espacial Europea. La pintura iba acompanada de 
un tema de la banda de rock britanica Blur, que debla sonar desde la sonda 
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como prueba de que el Beagle habla aterrizado. En la noche de Navidad del 
2003, el Beagle aterrizo sobre la superficie de Marte a 225 km/h, y la sonda y el 
cuadro quedaron reducidos a migas. Otra spot painting aparecio en la pelicula 
de Meg Ryan Kate y Leopold, representando el arte y la cultura del siglo xx. 

La historia mas increlble relacionada con la marca de Hirst se referia a A. A. 
Gill, un importante escritor y critico de restaurantes del Sunday Times. Gill 
poseia un antiguo retrato de Iosif Stalin de autor desconocido, del cual decia 
que «solia estar colgado sobre mi escritorio como una ayuda para el trabajo 
duro» y por el que habia pagado 200 libras. En febrero del 2007, Gill lo ofrecio 
a Christie's para su venta en una subasta de entre semana. La casa de subastas 
lo rechazo, con el pretexto de que no trataba con obras de Hitler ni de Stalin. 

«-£Y si fuera Stalin por Hirst o Warhol?» 

«-En este caso, nos encantaria tenerlo.» 

Gill llamo a Damien Hirst y le pidio que pintara una nariz roja en la cara de 
Stalin. Hirst lo hizo, y anadio su firma bajo la nariz. Con la firma, Christie's 
acepto el cuadro y lo valoro en unas 8.000-12.000 libras. Diecisiete licitaciones 
mas tarde, se remato en 140.000 libras. A1 fin y al cabo, era un hirst firmado. 


Damien Hrist: Stalin, firmado y datado en el 2006 y cofirmado por A. Gill al dorso. Esmalte domestico y oleo sobre tela. 137,5 x 
119,3 cm. 

Uno de los proyectos mas recientes y publicitados de Hirst es un molde a ta- 
mano natural de una calavera humana de platino, con dientes humanos, he- 
cho a partir de un craneo del siglo xvm de un europeo de unos treinta y cinco 
anos muerto entre 1720 y 1810. Hirst compro el craneo en la tienda de un 
taxidermista de Islington. Cubierto con 8.601 diamantes incrustados y con un 
peso total de 1.100 quilates, el molde se titula Por el amor de Dios, y se supo- 
ne que estas palabras fueron las que murmuro la madre de Hirst al enterarse 
del tema del proyecto. Hirst afirma que Por el amor de Dios se inscribe en la 
tradicion del memento mori, las calaveras representadas en las pinturas clasicas 
para recordarnos la muerte y la mortalidad. Tambien se presenta en homenaje 
a los aztecas, dado que ahora pasa cuatro meses de cada ano en su segunda 
residencia en Mexico. Pone enfasis en que lo que adquirira un comprador no 
es solo la calavera con gemas engastadas, sino el contexto..., ademas de un 
importante problema de seguridad. 


Damien Hirst: For the love of Cod, 2007. Platino, diamantes y dientes humanos. 17,1 xl 2,7 x 19,1 cm. 

En medio de la frente tiene un diamante rosa palido de 52,4 quilates valorado 
en 4 millones de libras -esta cifra varia segun quien la pronuncia. Hirst declare 
una vez que la produccion de la calavera le costo 12 millones de libras; su 
director comercial, Frank Dunphy, hablo de 15 millones de libras. La obra 
fue construida por artesanos del joyero Bentley and Skinner de Bond Street, 
mientras que Hirst mantenia el control creativo. Calificado como el encargo de 
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diamantes mas importante a un joyero britanico desde las Joyas de la Corona, 
contiene el triple de diamantes que la Corona del Estado imperial. Se exhibio 
por primera vez en junio del 2007 en una exposicion llamada «Beyond Belief* 
en la galena londinense White Cube de Mayfair, en una habitacion oscura del 
piso de arriba iluminada unicamente por medio de focos dirigidos a la calavera 
con incrustaciones. La entrada tenia un limite de tiempo, se entraba en grupos 
de diez, y cada grupo no podia pasar alii mas de cinco minutos. 

La calavera se puso a la venta por 50 millones de libras esterlinas (77 millones 
de euros), una cantidad que Lrank Dunphy califico de «mas bien barata». Ba- 
rata o no, el precio sin duda tenia que acaparar todas las portadas. White Cube 
tambien ofrecio una edicion limitada de serigrafias de la obra, valoradas entre 
900 y 10.000 libras; la mas cara esta empolvada con polvo de diamantes. 

En septiembre del 2007, diez semanas despues de haber empezado a exhibirse, 
la calavera fue adquirida por un grupo de inversores por lo que Lrank Dunphy 
califico de «su precio y en efectivo*. Hirst retuvo un 24 % de interes, de modo 
que los inversores contribuyeron con 38 millones de libras. El precio total de 
50 millones de libras convirtio la calavera en la obra mas cara, con diferencia, 
de un artista vivo. Como parte del trato, se exigio a los compradores que la 
exhibieran en museos durante dos anos. Los inversores declararon que su in- 
tencion era volver a vender la obra posteriormente. 

No es de extranar, por lo tanto, que White Cube considere a Hirst el artista 
mas experto en marketing del mundo. Ninguna otra obra de arte aparte 
de Por el amor de Dios habia aparecido nunca comentada en un centenar de 
publicaciones, un ano antes de su creacion. El artista Dinos Chapman afirmo 
que la calavera era el trabajo de un genio..., no del arte, sino del marketing. 

<;Que nos transmite todo esto? 


Que actualmente no tiene ninguna importancia si la obra ha sido crea- 
da por la mano de un artista famoso, siempre que el artista de marca 
aporte el concepto y la obra se asocie con su nombre. El exito de Da¬ 
mien Hirst radica en una marca solida y un proceso de manufacture 
con un control de la calidad. 


Una spot painting firmada por Hirst tiene un gran valor, una firmada por su 
artesana Rachel, no. Ademas, el caracter de unico en arte puede que no sea 
tan importante como se ha creido. La segunda version del tiburon obtuvo un 
precio muy elevado. 

A los cuarenta y dos anos, Damien Hirst es mas rico, mas famoso y quiza mas 
poderoso que cualquier otro artista vivo. Vive en una finca rustica, Toddington 
Manor, en Gloucestershire, con su esposa, Maia Norman, y sus tres hijos. Andy 
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Warhol y Salvador Dali perdieron parte de su chispa creativa a medida que el 
dinero fue cobrando mas importancia en su existencia. ,;Le paso esto a Hirst? 
Dice que dejara de producir spot paintings, spin paintings y pinturas de mariposa 
porque, aunque le producen ingresos, no lo ayudan en su desarrollo creativo. 
Continuara haciendo pinturas fotorrealistas y hara al menos otro tiburon. 

^Consigue Hirst poder y precios elevados porque es bueno o porque tiene mar- 
ca? ^Es famoso por su obra, por el valor del impacto de su obra sobre la opinion 
publica, porque Charles Saatchi lo hizo famoso con el elevado precio de La 
imposibilidad fisica, o es famoso por ser famoso? ^Es un comentarista social que 
ofrece una meditacion profunda sobre la muerte y el deterioro? No hay dos 
criticos que se pongan de acuerdo en todas las respuestas a estas preguntas. Lo 
que esta claro es que la obra de Hirst y su olfato para el marketing y la marca 
no se pueden ignorar. Su marca crea publicidad y sus obras atraen a gente que 
de ninguna otra manera habria contemplado arte contemporaneo. 


Jerry Saltz afirma: 


«Miramos desdenosamente a Hirst, a sus representantes y coleccionistas por tener tan 
mal gusto y valores tan negativos; ellos se burlan de nosotros por ser unos anticuados 
amargados y sin dinero. Todos nos decimos cosas que ya sabemos. Lo unico que esta en 
juego es la astucia para ganar.» 


Cuando le preguntaron por los valores, un subastador de Christie's se encogio 
de hombros y respondio: 


«<;Que si me compraria un hirst? No. Pero nosotros no dictamos los gustos, es el mercado 
el que los crea; nosotros solo subastamos las obras de arte.» 

5.3.2. Estudio de caso: La imposibilidad fisica de la muerte en la 
mente de alguien vivo 


En 1991, Saatchi financio y Hirst creo La imposibilidad fisica de la muerte en la 
mente de algiden vivo. Hirst habia explicado la idea del tiburon en una entrevista 
en la primera edicion de la revista Frieze : 


«Me gusta la idea de una cosa para describir un sentimiento. Un tiburon es terroriflco, 
mucho mas grande que nosotros, en un medio desconocido para nosotros. Parece vivo 
cuando esta muerto y muerto cuando esta vivo.» 


Estaba dispuesto a pagar 6.000 libras por el tiburon: 4.000 libras por su captura 
y otras 2.000 por ponerlo en hielo y enviarlo en un barco a Londres. 


Damien Hirst: The Physical Impossibility of Death in the Mind of Someone Living, 1992. Tiburon tigre, vidrio, acero, 5 % solucion 
dc I j maid nd > 21 3 518 cm E p k lo dur ini res anos cn I Melrof ililan Mu ur ol Art Ni c a York 

Los titulos de Hirst constituyen una parte integrante de la comercializacion 
de su obra y una gran parte del significado nace del titulo. Si el tiburon se 
hubiera titulado simplemente Shark, el espectador podria decir: «Si, sin duda es 


El mercado del arte contemporane 


Juegos de palabras 


Tambien genera numerosos 
juegos de palabras equlvo- 
cos en los titulares de la pren- 
sa, uno de los peores es: «Dis- 
membered cows are absolutely 
tearabull». 
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un tiburon* y continuar adelante. Titularlo La imposibilidad fisica de la muerte 
en la mente de alguien vivo obliga al espectador a crear un significado. El titulo 
genera tanta discusion como la obra. 


El primer tiburon 

El tiburon de Hirst no era el primero. Un hombre llamado Eddie Saunders exhibio un 
tiburon martillo dorado en su tienda de componentes electricos JD en Shoreditch en 
1989, dos anos antes que Hirst. En el 2003 el tiburon de Saunders empezo a exhibirse en 
la Stuckism International Gallery 2 del este de Londres, con el titulo A dead Shark Isn't Art. 


(2) Los Stuckists constituyen un mo- 
vimiento internacional que incluye 
a cuarenta paises; estan en contra 
del arte conceptual, como los tibu- 
rones, y afirman estar tambien en 
contra del antiarte. 


Saunders puso entasis en el hecho de que no solo capture el tiburon el mismo, sino que 
era mucho mas bonito que el de Hirst. Saunders ofrecio su tiburon a la venta por un 
millon de libras esterlinas, con un anuncio que decia «Oferta de Ano Nuevo: tiburon por 
solo un millon de libras; ahorrese cinco millones de libras respecto a la copia de Damien 
Hirst*. Consiguio una gran cobertura mediatica, pero ninguna oferta. 

Situemonos en enero del 2005, en Nueva York. El primer problema del agente 
que trataba de vender el tiburon disecado era el precio de venta, 12 millones de 
dolares, de esta obra de arte contemporaneo. Otro problema era el peso, algo 
mas de dos toneladas, lo que no facilitaba llevarselo a casa. La «escultura» del 
tiburon tigre disecado de 4,5 m estaba puesta en una vitrina gigante de cristal. 
El tiburon fue capturado en Australia en 1991, y la preparacion y el montaje 
fueron hechos en Gran Bretana por un equipo de tecnicos con la direccion del 
artista britanico Damien Hirst. 


Otra preocupacion era que, aunque el tiburon constituia, sin duda, un con- 
cepto artistico innovador, muchos miembros de la comunidad artistica no te- 
nian la seguridad de que pudiera calificarse de arte. Esta cuestion tenia su im- 
portancia porque 12 millones de dolares eran mas dinero del que nunca se 
habia pagado por la obra de un artista vivo, a excepcion de Jasper Johns -mas 
que por un gerhard richter, un robert rauschenberg o un lucian freud. 

^Por que alguien pagaria tanto dinero por el tiburon? Parte de la respuesta 
es que, en el mundo del arte contemporaneo, la marca puede sustituir el 
juicio critico, y en este caso habia numerosas marcas en juego. El vendedor 
era Charles Saatchi, un magnate de la publicidad y famoso coleccionista de 
arte, que catorce anos atras habia encargado a Hirst la produccion de una obra 
por valor de 50.000 libras. En aquella epoca, una suma asi se consideraba tan 
descabellada que The Sun anuncio esta transaccion con el titular siguiente: 
«50.000 for Fish without Chips* (50.000 por pescado sin patatas). Hirst preten- 
dia que la cifra fuera «escandalosa», tanto por la publicidad que podia atraer 
como por los beneficios economicos. 

El agente que vendio el tiburon fue Larry Gagosian, el marchante de arte mas 
famoso del mundo, que opera desde Nueva York. Un comprador conocido 
por su activa persecucion del tiburon era Sir Nicholas Serota, director del Tate 
Modern Museum (Museo Nacional Britanico de Arte Moderno) de Londres, 
que tenia un presupuesto muy ajustado para trabajar. Cuatro coleccionistas 
mas con medios financieros mucho mas potentes habian mostrado un interes 
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moderado. El mas prometedor era el norteamericano Steve Cohen, un acau- 
dalado ejecutivo de Connecticut dedicado a los fondos de inversion de riesgo. 
Hirst, Saatchi, Gagosian, Tate, Serota y Cohen constituian una representacion 
de marca dentro del mundo artistico mayor de la que nunca se podria encon- 
trar junta en un solo lugar. La posesion y exhibicion del tiburon de Saatchi se 
habia erigido en simbolo para los crfticos de las provocadoras obras que pro- 
ducia el grupo conocido como Young British Artists (YBA). Si unimos marca y 
publicidad, el tiburon debe ser arte, y el precio ha de ser desproporcionado. 

Todavia habia otra preocupacion grave, que en cualquier otra compra habria 
disuadido a los compradores. Desde que se exhibio por primera vez en 1992 
en la galena privada de Saatchi en Londres, el tiburon se habia deteriorado de 
manera espectacular. Dado que las tecnicas utilizadas para preservarlo habian 
sido inadecuadas, el original se habia ido descomponiendo hasta que la piel 
se le arrugo visiblemente y empezo a adquirir una tonalidad verde palida, se 
le desprendio una aleta y la solucion de formaldehido del tanque se fue en- 
turbiando. El efecto perseguido era el de un tiburon tigre que nadaba hacia el 
espectador a traves de las paredes blancas de la galena, en busca de una presa 
para alimentarse. En aquellos momentos, el efecto era el de entrar en el sotano 
de la casa de Norman Bates y encontrar a su madre embalsamada, sentada en 
la silla (como en la pelicula Psicosis de Alfred Hitchcock). Los conservadores de 
la galena Saatchi intentaron anadir lejia al formaldehido, pero esto acelero su 
descomposicidn. En 1993, los conservadores se dieron por vencidos y desolla- 
ron el tiburon. Seguidamente, procedieron a extender la piel sobre un pesado 
molde de flbra de vidrio. El tiburon continuaba siendo verdoso y arrugado. 

Finalmente, Hirst accedio a reemplazar el ya decrepito tiburon. Llamo a Vic 
Hislop, el pescador a quien habia comprado el primer tiburon en 1991, y le 
pidio tres tiburones tigre nuevos y un gran tiburon bianco de la misma medida 
y ferocidad que el original. Hislop le envio en realidad cinco tiburones, uno 
de los cuales lo anadio gratuitamente. Fueron congelados y fueron enviados 
por barco a un antiguo hangar de aviones en Gloucestershire. El tiburon ele- 
gido para reemplazar el original fue inyectado con 850 litres de formaldehido, 
diez veces la cantidad utilizada con el primero y de una concentracion muy 
superior. El tiburon de sustitucion fue exhibido en el Kunsthaus Museum en 
Bregenz, Austria, en «Re-Object», una exposicion de prefabricados y cultura 
pop que tambien incluia a Marcel Duchamp y Jeff Koons. En septiembre del 
2007, el nuevo tiburon fue embarcado con direccion al Metropolitan Museum 
de Nueva York, donde se dejo para su exhibicion durante tres anos. 

Se planted entonces la cuestion de si Hirst podia reemplazar el tiburon en des- 
composicion simplemente comprando y disecando un nuevo. Muchos histo- 
riadores del arte argumentaron que si se renovaba o se reemplazaba el tibu¬ 
ron, se crearia una nueva obra de arte. Si se retocaba con pintura un renoir, 
ya no seria la misma obra. Pero si el tiburon era una pieza conceptual, <mo era 
aceptable capturar un tiburon igual de fiero y sustituir el original utilizando 
el mismo titulo? El marchante de arte Larry Gagosian esbozo una debil analo- 
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gia con la instalacion del artista americano Dan Flavin, que trabaja con tubos 
de luces fluorescentes. Cuando se funde un tubo de una de las esculturas de 
Flavin, se sustituye por otro nuevo. A1 preguntar a Charles Saatchi si renovar 
el tiburon seria sustraerle su significado como obra artistica, respondio «Por 
completo». Entonces, ^que es mas importante, la obra de arte original o la in- 
tencion del artista? 

Nicholas Serota ofrecio a Gagosian 2 millones de dolares en nombre del Ta¬ 
te Modern, pero fueron rechazados. Gagosian continuo con sus llamadas de 
ventas. Cuando fue advertido de que Saatchi estaba a punto de vender, Cohen 
accedio a comprar. 

,-Quien es Steve Cohen? ^Quien paga 12 millones de dolares por un tiburon 
en descomposicion? Cohen es un ejemplo de comprador del sector financiero 
que dirige el mercado de gama alta del arte contemporaneo. Es el propietario 
de SAC Capital Advisors en Greenwich, Connecticut. Gestiona 11.000 millo¬ 
nes de dolares en activos y se dice que gana 500 millones de dolares anuales. 
Exhibe sus trofeos artisticos en una mansion de 10.000 metros cuadrados en 
Greenwich, un apartamento de 1.800 metros cuadrados en Manhattan y un 
chale de 6.000 metros cuadrados en Delray Beach, Florida. En el 2007 compro 
una tinea de 800 metros cuadrados con diez dormitorios en East Hampton, 
Nueva York. 

Para situar el precio de 12 millones en su contexto es necesario comprender 
su verdadero nivel de riqueza. Supongamos que Cohen dispone de un neto 
valorado en 4.000 millones de dolares, que casa muy bien con unos ingresos 
anuales de 500 millones de dolares antes de impuestos. Incluso a una tasa de 
rendimiento del 10 % -mucho menos que las ganancias reales de los activos 
que maneja-, sus ingresos totales se situan justo por encima de los 16 millones 
de dolares semanales o 90.000 dolares la hora. El tiburon le costo el salario 
de cinco dfas. 

Algunos periodistas expresaron mas tarde sus dudas respecto a si el precio de 
venta de La imposibilidad fisica fue en realidad de 12 millones de dolares. Varios 
medios de comunicacion de Nueva York informaron de que la unica oferta, 
aparte de la del Tate Modern, procedia de Cohen, y el precio de venta era, en 
realidad, de 8 millones de dolares. El New York Magazine hablo de una cifra de 
13 millones de dolares. Pero la cifra de 12 millones fue la mas citada, genero 
una publicidad de amplio alcance y las partes acordaron no discutir la canti- 
dad. Con cualquiera de estas cifras, la venta incrementaba enormemente el 
valor de las obras restantes de Hirst que integraban la coleccion de Saatchi. 

Cohen no estaba seguro de lo que haria con el tiburon, que permanecio en un 
almacen en Inglaterra. Dijo que quiza lo donaria al Museo de Arte Moderno 
(MoMA) de Nueva York -lo que tal vez desemboco en la oferta que el MoMA 
le hizo para ocupar un lugar en el Consejo. El mundo artistico proclamo esta 
compra como una victoria del MoMA sobre el Tate Modern de Londres. The 
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Guardian lamento la venta a un americano, afirmando que «La adquisicion 
confirmara el dominio del MoMA como la principal galena de arte moderno 
del mundo». 

Una de las cosas que confieren valor a una obra de arte es su escasez, la su- 
posicion de que es unica y nunca sera duplicada. Los grabados y las esculturas 
se pueden multiplicar, pero se conoce el tamano de la serie. Para proteger el 
valor del tiburon de Cohen, se esperaba que Hirst nunca volviera a producir 
una version que pudiera competir con la primera. Pero lo hizo. A principios 
del 2006, Hirst inauguro «The Death of God», su primera exposicion en Ame¬ 
rica Latina en la Galena Hilario Galguera, en Ciudad de Mexico. En un lugar 
preferente se encontraba La ira de Dios, otro tiburon tigre en formaldehido. 
Este era el tiburon tigre de 1,5 metros, el que Vic Hislop habia anadido gratui- 
tamente, disecado y montado por asistentes en Alemania, que trabajaban con 
la supervision del artista. El nuevo tiburon se vendio antes de que la exposi¬ 
cion abriera por 4 millones de dolares al Leeum Samsung Museum, de Seul, 
Corea. Steve Cohen no hizo ningun comentario publicamente sobre la repen- 
tina ampliation de la familia de tiburones, ni sobre la amenaza que suponian 
los tres tiburones restantes que continuaban en el congelador de Hirst. 


5.4. El artista como marca 

Damien Hirst ha generado publicidad y precios elevados gracias a la natura- 
leza de sus obras y a sus titulos brillantes. Otros artistas generan precios ele¬ 
vados porque son innovadores, porque son grandes dibujantes, celebridades, 
polemicos o atractivos y controvertidos. Cualquiera de estas cualidades puede 
ayudar a consolidar una marca de exito. El mejor ejemplo del artista como 
celebridad es Andy Warhol. Si buscamos a un artista como figura polemica, 
facilmente encontraremos a Jeff Koons. Tracey Emin, por su parte, es atrac- 
tiva y controvertida. 


Al convertirse en una marca, cada artista ha asumido un papel en la cul- 
tura popular, que se ha traducido en precios caros en galenas y subastas. 




is y Tracey Emin. 
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5.4.1. Andy Warhol 

La idea del artista como celebridad puede parecer extrana, pero no es mas 
que una extension del concepto de superestrella en la musica, el cine o los 
deportes. La condicion de celebridad se puede lograr por medio del marketing 
y la fama resultante, ademas de las habilidades profesionales; pensemos en 
Paris Hilton o Anna Kournikova. 

El fenomeno moderno del artista como celebridad se inicio en la decada de 
1960 en Nueva York, cuando Jasper Johns, James Rosenquist y Roy Lichtens¬ 
tein fueron promocionados por los marchantes Leo Castelli, Betty Parsons y 
Charles Egan. Andy Warhol es un ejemplo posterior y de mas exito. Veinte 
anos despues de su muerte, Warhol es el segundo artista mas vendido en el 
mundo, despues de Pablo Picasso. En el 2006, se vendieron en subasta 1.010 
obras de Warhol por un valor total de 199 millones de dolares -cinco cada dia, 
todos los dias laborables del ano. Cuarenta y tres de estas obras se vendieron 
por mas de un millon de dolares cada una -cuatro mas que Picasso. Como en el 
caso de Hirst, la mayoria de las obras de Warhol eran producidas por tecnicos. 

Su obra es famosa por reflejar la cultura de la America de finales del siglo xx, 
aunque su producto principal era «Andy». Creo una marca que la prensa to- 
davia adora y los jovenes artistas todavia reverencian. 

Andrew Warhola nacio en Pittsburgh, Pensilvania, en 1928; era el mas joven 
de los tres hijos de un inmigrante checo, de padres trabajadores. Abandono la 
a final de su apellido al graduarse en el Carnegie Institute of Technology en 
1949 y se traslado a Nueva York para hacer carrera como ilustrador y disenador 
grafico. A principios de la decada de 1960 empezo a pintar lo que mas tarde se 
denominaria pop art, aunque nadie lo tomo en serio. Sus primeros esfuerzos de 
marketing incluyeron presentar su obra a Leo Castelli, que la rechazo porque 
era poco original. Entonces trato de donar uno de sus dibujos, Shoe, al MoMA, 
pero el museo se lo devolvio. 

Transcription de la carta de Alfred Barr, director de las colecciones del 

MoMa, a Warhol 

THE MUSEUM OF MODERN ART 

NEW YORK 19 

THE MUSEUM COLLECTIONS 

11 WEST 53rd STREET 

TELEPHONE: CIRCLE 5-8900 

CABLES: MODERNART, NEW YORK 

October 18, 1956 


Dear Mr. Warhol: 
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Last week our Committee on the Museum Collections held its first meeting of the fall 
season and had a chance to study your drawing entitled Shoe which you so generously 
offered as a gift to the Museum. 

I regret that I must report to you that the Committee decided, after careful consideration, 
that they ought not to accept it for our Collection. 

Let me explain that because of our severely limited gallery and storage space we must 
turn down many gifts offered, since we feel it is not fair to accept as a gift a work which 
may be shown only infrequently. 

Nevertheless, the Committee has asked me to pass on to you their thanks for your gene¬ 
rous expression of interest in our Collection. 

Sincerely, 

(Signed) 

Alfred H. Barr, Jr. 

Director of Museum Collections 

Mr. Andy Warhol 
242 Lexington Avenue 
New York, New York 

AHB:bj 

P.S. The drawing may be picked up from the museum at your convenience. 


En 1962, Warhol completo treinta y dos imageries pintadas a mano de los 
botes de sopa Campbell, y las ofrecio a Irving Blum, el legendario director 
de la Ferns Gallery de Los Angeles, para su venta a 100 dolares cada una. La 
exposicion «Latas de sopa Campbell* reporto a Warhol su primera publicidad 
mediatica, mayoritariamente gracias a la influencia de Blum. Las pinturas se 
expusieron sobre estantes blancos que rodeaban el perimetro de la galena, que 
recordaban la disposicion en una tienda de viveres. Una galena rival del otro 
lado de la calle contribuyo a ello al colocar botes de sopa autenticos en su 
escaparate con el letrero: «Los tenemos de verdad, a 29 centavos*. 


Andy Warhol: Campbell's Soup Can, 1964. Serigraffa sobre tela. 91 x 61 cm. 

Existen diferentes versiones de lo que sucedio mas tarde. Una version es que 
despues de vender seis pinturas a 100 dolares cada una, una de ellas al actor 
Dennis Hopper, Blum tuvo la inspiracion repentina de que el conjunto debia 
mantenerse intacto, llamo a los compradores y volvio a comprarlas. Despues 
ofrecio a Warhol 1.000 dolares por las treinta y dos, y pagarle 100 dolares al 
mes durante diez meses. En una segunda version, no se vendio ninguna de 
las pinturas y Blum, que se habia comprometido con Warhol a vender todo el 
lote, negocio el precio de 1.000 dolares. 
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En 1985 un agente japones ofrecio 16 millones de dolares por las treinta y 
dos pinturas de latas. Blum respondio solicitando 18 millones y la venta no 
se hizo. En 1995, Blum vendio el lote al Museo de Arte Moderno por 14,5 
millones de dolares. 

Ha habido muchas teorias que explican por que Warhol pinto latas de sopa. 
Warhol afirmaba que la comida envasada era una materia legitima para una 
generacion obsesionada por los negocios. Anadio que la verdadera cuestion 
era si el preferia la sopa de tomate o la de polio con fideos y, por lo tanto, que 
serigrafia tenia mas valor. 

Muchos de los criticos de Warhol han afirmado que las latas de sopa fueron 
su contribucion mas importante al arte contemporaneo, que una vez que el 
concepto de lata paso del estante a la pared de la galena «nunca volvio a ser 
contemplado del mismo modo». Las latas de sopa eran el comienzo de un 
concepto artistico de mercantilizacion. 

Warhol elaboro mas tarde algunos trabajos individuales, como Lata de sopa 
Campbell con pequena rotura (Bote de pimienta), calcando las imagenes directa- 
mente de fotografias y de pinturas a mano dentro de sus marcas a lapiz. En 
Bote de pimienta las marcas del lapiz todavia son visibles y se cree que esto es 
intencionado. La serie de latas de sopa ayudo a Warhol a centrarse en lo que los 
medios iban a promocionar. Bote de pimienta fue adquirida por el coleccionista 
de Los Angeles Eli Broad -un industrial que flgura en el lugar cuarenta y dos 
de la clasificacion de la revista Forbes de los hombres mas ricos de America- en 
Christie's Nueva York en mayo del 2006 por 11,8 millones de dolares. Se dice 
que su esposa, Edythe, sentada a su lado, sin conocer su licitacion, mascullo: 
«^Que idiota puede haber comprado esto?», ante la inmensa alegria de todos 
los que lo escucharon. 


Mas tarde, en 1962, Warhol empezo a hacer serigrafias de celebridades: Ma¬ 
rilyn Monroe, Elizabeth Taylor, Elvis Presley y Jackie Kennedy. Las imagenes se 
basaban en fotos publicitarias de estudio. La produccion implicaba la transfe- 
rencia de las fotos ampliadas en tela, en multiples imagenes y diferentes com- 
binaciones de colores. Cada marco fue modiflcado por medio de brochazos 
o volviendolo borroso para crear una secuencia de imagenes ligeramente di¬ 
ferentes. Muchas de las celebridades serigrafiadas por Warhol fueron retrata- 
das en su dimension tragica: Monroe despues de su muerte, Elizabeth Taylor 
inmersa en batallas contra el abuso de sustancias adictivas y Jackie Kennedy 
antes y despues de la muerte de su marido-presidente. 


Andy Warhol: Liz #5, 1963. Serigraffa y acrilico sobre lino. 101,5 x 101,5 cm. Vendida por Phillips de Puryis en mayo del 2011 
por 26.962.500 dolares. 
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Mientras estas imageries le generaban publicidad, Warhol empezo a abordar te- 
mas mas dificiles reproduciendo desastres reales. Cinco muertos, de 1963, mues- 
tra un accidente de trafico con vlctimas adolescentes con vestidos de fiesta. 
Desastres del atun retrata a amas de casa vlctimas de atun contaminado. Su se- 
rigrafla de un desastre mas reproducida es Blanco, de 1947, una fotografla de la 
noticia de una modelo que salto desde el Empire State Building y aterrizo sobre 
el techo de la limusina de un diplomatico. A finales de la decada de 1960, los 
contenidos y la personalidad de Warhol tenlan mas interes periodlstico 
que sus obras. 


Andy Warhol: White car-crash, 


. Serigraffa y lapiz sobre pintura acrilica sobre tela impresa. 365 x 211 cm. 


Despues de lograr la celebridad, Warhol volvio de nuevo a las representaciones 
serigrafiadas de los bienes de consumo: Coca-Cola, Brillo Pads y mas latas de 
sopa Campbell. En 1963, traslado su estudio a un espacio mas grande y lo de- 
nominb The Factory, con la carga impllcita de que el arte podia producirse en 
una cadena de montaje, igual que los productos comerciales. Paul Morrissey, 
un cineasta que visito The Factory, lo bautizo como The Andy Warhol Indus¬ 
trial Complex. 


Durante una parte de la decada de 1970, su trabajo quedo desfasado. Dos ex- 
posiciones consecutivas, «Dollar Sign» y «Hammer and Sickle», no consiguie- 
ron vender nada. Warhol sostenla The Factory haciendo retratos por encargo. 
Por unos 25.000 dolares creaba un retrato original, con el objetivo de que el 
modelo pareciera lleno de glamur. El amigo de Warhol Chris Makos afirmb 
que los retratos inclulan liftings faciales y retoques de nariz («No se si la Sra. 
Dusseldorf sabla que le hablan puesto los labios de Liza Minnelli, pero sin du- 
da resultaba muy favorecida»). Sus retratos comerciales eran ridiculizados por 
otros artistas, pero daban a sus clientes imagenes idealizadas de si mismos. 

Warhol firmaba la obra cuando el cliente la recogla en su estudio, junto a 
retratos de celebridades como Mick Jagger, Liza Minnelli y Rudolph Nureyev. 
La promocibn boca-oreja resultante le supuso encargos nuevos. Warhol hizo 
un miliar de retratos durante su carrera, y supero la produccion de toda una 



vida de otros muchos artistas. Tardaba en acabar cada obra aproximadamente 
un dia. En la decada de 1980, los honorarios por sus retratos ascendieron a 
40.000 dolares. 

Warhol inicialmente contrataba a ayudantes para convertir fotos comerciales 
en multiples serigrafias, pero mas tarde encargaba los trabajos a impresores 
locales. Como el mismo explico: «Las pinturas son demasiado dificiles; las co- 
sas que deseo mostrar son mecanicas». Warhol comprendia los problemas de 
autentificacion originados por sus subcontratos: «Creo que seria formidable 
que mas gente empezara a hacer serigrafias, asi nadie sabria si la pintura era 
mia o de otro». 


En la primera decada del siglo xxi, bastante tiempo despues de su muerte, el 
Comite de Autentificacion de la Obra de Andy Warhol tiene exactamente el 
mismo problema: evaluar que obras son autenticos warhols. La cuestion no es 
si una obra es una falsificacion o un original, ni si sus manos llegaron a tocar 
la obra. Es la «presencia del artista», si Warhol al menos vio la obra y dio su 
aprobacion cuando la enviaba a su representante. Los eruditos tambien dis- 
crepan en este criterio; argumentan que era la practica de desdibujar la autorfa 
y que utilizara la produccion en masa lo que le valio un lugar en la historia. 
Esto ha desembocado en el caos para los coleccionistas y los marchantes que 
tratan de dilucidar lo autentico. Algunas pinturas recibidas directamente de 
Warhol han sido rechazadas por el Comite. Tambien se han rechazado obras 
autentificadas previamente por representantes de la Fundacion Warhol y en 
algunos casos ha cambiado el sentido de sus propias opiniones previas. 


El Comite nunca explica oficialmente las razones para negar la autenticidad 
de una obra, lo que ha desembocado en un conflicto de intereses. El Comi¬ 
te de Autentificacion esta pagado y envia los informes a la Fundacion Andy 
Warhol, la que adquirio, cuando murio el artista, 4.100 pinturas y esculturas. 
La Fundacion entrega algunas obras para que sean subastadas a unos cuantos 
marchantes selectos, como por ejemplo Gagosian. Escasean las obras de War¬ 
hol de mas calidad y algunas de la primera epoca, como las series de desastres. 
Otras obras abundan. El mercado tardara treinta anos en absorber las obras 
que actualmente estan en poder de la Fundacion. 

En total hay al menos cincuenta pinturas y serigraflas de Pequena silla electrica, y mas de 
un centenar de obras sobre la silla electrica. 

Demanda antimonopolio 

En julio del 2007, Joe Simon-Whelan, propietario de un autorretrato de Warhol del ano 
1964, registro una demanda colectiva antimonopolio en el tribunal federal del distrito de 
la cludad de Nueva York contra los herederos de Warhol, la Fundacion Andy Warhol para 
las Artes Visuales y el Comite de Autentificacion. El comite habla rechazado el retrato 
dos veces, aunque Simon-Whelan afirmaba que anteriormente ya habla sido autentifica- 
do por el director comercial de Warhol, Frederick Hughes. La demanda alegaba que los 
demandados monopolizaban el mercado de las obras de Warhol, por lo que el caso se 
registro como demanda colectiva de forma que los propietarios de los warhols se pudie- 
ran unir en un unico pleito. Si la Fundacion y el Comite de Autentificacion perdlan, los 
danos podlan estar valorados en millones de dolares, y el juicio podia desembocar en 
centenares o miles de otras obras de Warhol que se presentarlan para ser autentificadas 
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y ser ofrecidas en subasta. En octubre del 2010 Simon-Whelan se retiro del caso porque 
no se podia permitir litigar contra la defensa de la Fundacion Warhol. 

El numero de warhols no le ha restado importancia en el mercado de arte 
contemporaneo, ni sus elevados precios. Las obras producidas entre 1962 y 
1967 -latas de sopa, celebridades, desastres y autorretratos- estan ampliamente 
reconocidas como geniales y como la causa de que cambiara el curso del arte 
moderno. Estas obras obtienen los precios mas altos. 

Durante casi una decada, el record en subasta de Warhol fue la serigrafla de 
1964 Marilyn naranja, vendida en Sotheby's en 1998 por 17,3 millones de do- 
lares. Tres obras se han vendido en privado por entre 25 y 28 millones de do- 
lares: Dick Tracy and Sam Ketchum, del ano 1961, fue adquirida por el flnancie- 
ro neoyorquino Henry Kravis a David Geffen, y Superman de 1960 por Steve 
Cohen, las dos ventas negociadas por Larry Gagosian. Cuatro disturbios raciales 
se vendio por medio de la Acquavella Galleries de Nueva York. 

Despues, en mayo del 2007 su precio en una subasta exploto. Tal como se ha 
mencionado anteriormente, Accidente del coche verde (Coche ardiendo I) fue li- 
citada en Christie's Nueva York con un valor estimado de 25-35 millones de 
dolares, y se acabo vendiendo por 71,7 millones de dolares -cuatro veces el 
record previo de Warhol. Coche verde muestra imagenes repetidas de un coche 
en llamas volcado. Parte de su valor proviene de la preocupacion de los co- 
leccionistas sobre la «ultima oportunidad». Warhol creo cinco serigrafias de 
choques automovillsticos entre 1962 y 1964 para su serie de desastres. Tres se 
encuentran en museos, y la cuarta es mucho mas pequena. 

Las serigrafias de Marilyn del ano 1964 incluyen una serie llamada Shot, otro 
ejemplo del marketing de Warhol. A1 poco de producir una serie de serigra¬ 
fias de Marilyn, una amiga de Warhol llamada Dorothy Podber aparecio y pre- 
gunto si podia disparar a una. Andy le respondio afirmativamente y se quedo 
sorprendido cuando ella saco un revolver y perforo con un agujero la frente 
de la primera imagen de la pila -y despues dos mas. En lugar de descartar las 
tres y empezar de nuevo, Warhol dio publicidad a la historia, mando restaurar 
la obra, rebautizo la serie como Shot Red Marilyn y aumento los precios. En 
subastas posteriores las obras de Shot Red doblaron el precio de las otras seri¬ 
grafias de Marilyn. 

Warhol nego toda intencion de critica social en la serie de pinturas y serigra¬ 
fias Silla electrica. Aunque no queda identificada en la obra, la silla electrica de 
la fotografia usada por Warhol es la que se utilizo en 1953 en la ejecucion de 
Julius y Ethel Rosenberg por revelar secretos nucleares a la Union Sovietica. 
Se abrieron debates sobre si las tres puertas que aparecen representan los ob- 
jetivos de la justicia criminal -retribucion, encarcelamiento y disuasion- o si 
representan el cielo, el purgatorio y el inflerno. Warhol insistio: «No tiene sig- 
nificado, no tiene significado», una negativa seguramente intencionada como 
otra forma de marketing. 
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Toda su vida, Warhol trabajo en el perfeccionamiento de un aspecto andro- 
gino. El 1981, a la edad de cincuenta y tres anos, empezo a trabajar como mo 
delo de moda, primero para la Zoli Agency y despues para la Ford Modelling 
Agency. En 1986 aparecio en algunos anuncios de una compania de servicios 
flnancieros, sentado ante su propio Autorretrato (Peluca electrizada) de 1986, 
con el pie de foto «Crei que era demasiado pequeno para Drexel Burnham». 
Drexel declare que el anuncio de Warhol no se filmo para atraer negocios, sino 
como un elemento mas para refrescar su imagen y hacer que los empleados 
se sintieran mejor con su trabajo. Warhol trato de convencer sin exito a la 
compania para que adoptara su serigrafia del signo del dolar como simbolo 
de Drexel Burnham. 


zine (23 noviembre de 1986) en su formato impreso. 23 x 14 


Justo antes del anuncio de Drexel Burnham, un coleccionista de marca redes- 
cubrio a Warhol y empezo a comprar silenciosamente sus obras a un precio 
cada vez mas alto -y despues compro publicamente Triple Elvis en Sotheby's 
por 125.000 dolares. La compra salio a colacion y cuando Larry Gagosian ex- 
puso las Pinhiras enmohecidas, hechas mediante orina sobre telas cubiertas de 
oxido ferroso, otros coleccionistas de marca -Thomas Ammann y Asher Edel- 
man- compraron obras de Warhol, y despues otros siguieron su ejemplo. ^E1 
comprador de marca original? Charles Saatchi. 


Andy Warhol: Oxidatio 



Warhol murio el 22 de febrero de 1987 debido a complicaciones postoperato- 
rias despues de una operacion rutinaria de vesicula. Una de sus ultimas decla- 
raciones publicas bie: «La muerte significa un monton de dinero; la muerte 
te convierte en una estrella». Y asi fue. Durante toda su vida nunca consiguio 
mas de 50.000 dolares por una obra, aunque varios de sus primeros trabajos 
se habian vendido por cantidades algo mas altas en subastas. Era la epoca en 
que Roy Lichtenstein y Robert Rauschenberg recaudaban cinco veces mas. La 
fama de Warhol credo a su muerte y tambien los precios que se pagaban por 
sus obras. 

El legado de Warhol ha continuado creciendo a la vez que su precio en subasta. 
A mediados del 2006 se hizo una gran exposicion de Warhol en Moscu y otra 
simultanea, organizada por el director de cine David Cronenberg, en la Art 
Gallery de Ontario, en Toronto. Se hicieron dos documentales: el minuciosa- 
mente planificado Factory Girl, en el que Sienna Miller hace el papel de la musa 
de Warhol, Edie Sedgwick, y un documental de cuatro horas sobre su trabajo, 
obra de Ric Burns. Se publicaron dos libros nuevos; uno de ellos, Andy Warhol, 
tamano gigante, tenia 2.000 ilustraciones y pesaba casi siete kilos. Ningun otro 
artista de su epoca se ha acercado nunca a este nivel de celebridad. 


El hermano de Warhol 


La conciencia de la marca de 
Warhol llego a tal punto que 
tres anos despues de su muer¬ 
te, el hermano de Andy, Paul 
Warhola, monto una exposi¬ 
cion de posteres de una lata 
de judfas vegetales Heinz, valo- 
rada en 550 dolares y firmada 
«Paul, hermano de Andy War¬ 
hol*. La vida laboral de War¬ 
hola habfa transcurrido como 
chatarrero y granjero de po¬ 
lios, y carecfa de cualquier ta- 
lento para el arte. En su lugar, 
utilizo la tecnica de Andy de 
serigraffa a partir de una foto. 
Las latas de judfas se vendie- 
ron. A continuacion, Paul creo 
su propia firma de obras de ar¬ 
te, hecha a base de mojar las 
patas de polio en pintura acrf- 
lica y hacerlas andar por una 
tela. Esta edicion se vendio fn- 
tegramente por 5.500 dolares. 
Despues ofrecio una Ifnea de 
camisetas Warhola. 


La Fundacion Warhol se beneficia al permitir la reproduccion de su obra para 
casi cualquier proposito. El fabricante de tablas de snowboard Burton produjo 
una edicion limitada de tablas, botas y sujetadores con los signos del dolar, 
autorretratos, dibujos de flores y retratos de Edie Sedgwick hechos por Warhol. 
En diciembre del ano 2006, los almacenes Barneys de Nueva York ofrecieron 
una edicion limitada de las latas Campbell's Tomato Soup, que contenian sopa 
condensada y llevaban una replica de las etiquetas con los colores de la obra 
original de Warhol. Un lote de cuatro latas valia 48 dolares, de los cuales 12 
iban a parar a la Fundacion. 


5.4.2. Jeff Koons 


Si Warhol es el proximo Pablo Picasso (una extrana comparacion, pero una 
reivindicacion comun de las casas de subastas), entonces Jeff Koons es el su- 
cesor de Warhol. Koons siguio a Warhol y elevo el marketing producido 
por el propio artista a un nuevo nivel. Koons es un norteamericano nacido 
en 1955, oriundo de York, Pensilvania, que llego a Nueva York a la edad de 
veinte anos; siendo un artista desconocido, hizo una exposicion rupturista en 
East Village en 1985 y actualmente vive en una casa unifamiliar de trece habi- 
taciones en Upper East Side de Manhattan. Mucha gente habra visto imagenes 
de una de sus obras, un terrier West Highland de 44 toneladas y 13 metros de 
altura, de su residencia fija en Manhattan. 
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Koons es una marca artistica mundial y tambien una leyenda. Ha sido llama- 
do el Ronald Reagan de la escultura ; recubierto de teflon y suave como pueda 
serlo un Guillot. Como Warhol y Hirst, su obra es creada por tecnicos con su 
supervision. A lo largo de una carrera que empezo vendiendo suscripciones en 
el Museo de Arte Moderno («Fui el mejor vendedor de la historia del museo: 
conseguia 3 millones de dolares en un ano») y continuo cuando flnancio su 
carrera artistica trabajando como agente de bolsa en Wall Street durante cinco 
anos, Koons adquirio un gran instinto para la autopromocion. Ha conservado 
el concepto del arte como mercancia que promocionar. Utiliza frases de Wall 
Street que provocan el horror en la comunidad artistica, del tipo «incrementar 
mi cuota de mercado» para describir por que coloca obras en tantas exposicio- 
nes de galenas, y «los grandes artistas seran los grandes negociadores». 

La gran parte del trabajo de Koons se compone de esculturas e instalaciones 
industriales. Se hizo famoso en primer lugar por exponer productos manufac- 
turados como New Hoover, Deluxe Shampoo Polisher, una pulidora de jabon en 
una vitrina. A1 trasladar objetos como una pulidora o una aspiradora de la 
tienda a la galena, los recontextualizaba, igual que hizo Warhol con las latas 
de sopa. 


El 15 de mayo del 2001, una escultura de Koons de la estrella del pop Michael 
Jackson y su mascota Bubbles, de 1 metro de alto y 1,8 metros de largo, se ven- 
dio en una subasta de arte contemporaneo de Sotheby's, Nueva York. Koons 
afirma que es la obra de porcelana mas grande que ha hecho nunca. Michael 
Jackson y Bubbles fue creado en 1988 a partir de una fotografia publicitaria. 
Como todas las esculturas de Koons, es una pieza perfecta de superficies bri- 
llantes. La escultura fue vendida al propietario de la naviera noruega Hans 
Rasmus Astrup por 5,6 millones de dolares, para la epoca un precio record en 
una subasta para un escultor vivo. Este precio es mas alto que el recaudado 
por cualquier obra de Auguste Rodin, Henry Moore o Constantin Brancusi - 
este ultimo considerado el mayor escultor del siglo xx- durante su vida. 


Jeff Koons: Michael Jackson y Bubbles, 1988. Ceramica. 106,7 x 179,1 x 82,5 cm. 

Normalmente, el hecho de que hubiera dos piezas mas identicas de Michael 
Jackson y Bubbles habria limitado su precio en subasta. Sotheby's cambio esto 
identificando a los propietarios de las otras versiones como el Museo de Arte 
Moderno de San Francisco y el coleccionista griego Dakis Joannou. «Unirse a 
una familia tan atractiva garantiza una prima», afirmo Sotheby's y tenia razon. 
Astrup dono la escultura al Astrup Fearnley Museum of Modern Art en Oslo. 

Otras obras de Koons incluyen un Balloon Dog de tres metros de altura de acero 
inoxidable que pesa una tonelada; pelotas de baloncesto suspendidas en un 
tanque de peces; un aspirador con bombillas fluorescentes colgado de una pa- 
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red, y Pantera Rosa, una escultura de porcelana del personaje cinematografico 
en brazos de una rubia exuberante. Dado que necesitaba un poco de promo- 
cion mediatica, Koons manifesto que Pantera trataba sobre la masturbacion: 
«No se que otra cosa podria hacer con la Pantera Rosa, aparte de llevarsela a 
casa para masturbarse con ella». Los medios se precipitaron en informar sobre 
el significado de esta nueva obra, con fotos. 


Jeff Koons: Balloon Dog (Yellow), 1994-2000. Acero y cromo inoxidables con revestimiento de color transparente. 307,3 x 363,2 
x 114,3 cm. The Steven and Alexandra Cohen Collection. The Metropolitan Museum, Nueva York. 


Una Pantera Rosa, de una edicion de tres, mas la prueba del artista, se vendio en 
Christie's en 1998 por 1,8 millones de dolares. Para generar publicidad, la casa 
de subastas contrato a actores que callejeaban de un lado a otro disfrazados 
de Pantera Rosa, acompanados de musica rock. El precio de subasta supero en 
cuatro veces cualquiera de los logrados por las obras de Koons. 

En 1991, Koons se caso con Ilona Staller, conocida como La Cicciolina, una 
estrella porno de origen hungaro y miembro del Parlamento italiano. Afirmo: 
«Ilona y yo hemos nacido el uno para el otro. Ella es una mujer mediatica, yo 
soy un hombre mediatico». Koons reflejo su relacion en una serie de esculturas 
y cuadros representandose los dos en una variedad de actitudes sexuales, como 
caniche y perro pastor, y como Adan y Eva. 


Una obra, titulada Red Butt, es una serigrafia de 230 x 154 cm que representa al 
artista y a La Cicciolina en una escena de sexo anal. En el 2003 Christie's ven- 
dio una de las cuatro versiones de Red Butt por 369.000 dolares; hubo nueve 
postores. El catalogo de venta continuo la promocion de marketing que acom- 
pana a Koons, colocando la ilustracion despues de un plafon doblado con una 
advertencia: «La imagen siguiente contiene contenidos sexuales expllcitos». 

Staller abandono a Koons en 1993, y se llevo a su hijo Ludwig a Italia despues 
de una prolongada y costosa batalla legal. Koons creo entonces la serie Cele¬ 
bration; setenta y cinco artesanos trabajaron en la exposicion de 1996 en el 
Guggenheim. Koons dijo: 




«Basicamente yo soy la persona que tiene las ideas. No partlcipo fisicamente en la pro¬ 
duction. Carezco de las habilidades necesarias, asi que busco a los mejores, cuando tra- 
bajo en mi fragua -Tallix- o en fisica.» 

La serie comprendia juguetes y temas infantiles como Balloon Dog, ampliado 
a proporciones enormes. 

Aunque generalmente se considera que Koons hace sus mejores trabajos en tres 
dimensiones, tambien ha producido cuadros. Producir es la palabra adecuada; 
igual que Warhol, raramente toca un pincel, pero controla cada paso del pro- 
ceso industrial de la produccion de imagenes por ordenador. Como en el caso 
Warhol y el ultimo Hirst, en cada pintura trabajan numerosos artesanos. 

Algunos crfticos han alabado la obra de Koons y otros la han ridiculizado. 
Koons ha manifestado que su obra trata temas profundos de la conciencia; a 
esto el crftico Robert Hughes responde: «Si Jeff Koons trata de la lucha de clases, 
yo soy Marla de Rumania*. El historiador Robert Pincus-Witten manifesto que: 

«Jeff reconoce que las obras de arte en una cultura capitalista inevitablemente son redu- 
cidas a la condicion de mercancla. Lo que hizo Jeff fue decir: "Cortocircuitaremos el pro- 
ceso. Empecemos por la mercancla".» 

Koons tiene una enorme influencia sobre otros artistas. Damien Hirst coloco 
objetos en vitrinas despues de que lo hiciera Koons, y los tecnicos hicieron 
pinturas fotorrealistas como lo habia hecho Koons. 

Los marchantes admiraban a Koons, en parte porque es muy bueno para lie- 
gar a su mercado objetivo, que el define como «coleccionistas realmente ri- 
cos». Los especialistas en subastas de arte contemporaneo adoran su trabajo 
y desean que haya una obra suya en cada subasta importante de arte, dado 
que su trabajo siempre atrae la atencion de los medios de comunicacion. Los 
astronomicos precios de Koons hacen que los otros articulos de la subasta pa- 
rezcan bastante razonables. 

La primera obra de cada una de sus series se coloca en un museo o con un 
coleccionista de marca, muchas veces con descuento. La venta normalmente 
se negocia antes de que la obra este acabada. Las obras posteriores de la serie se 
comercializan con el anuncio de que «Saatchi, o Broad, o Pinault, o el Museo» 
tienen una. 

Koons se promociona incansablemente como celebridad. Los anuncios de las 
exposiciones de su galena tienen fotos de el mismo posando como una estrella 
de rock adolescente, rodeado de chicas en biquini. Probablemente es el unico 
artista, aparte de Andy Warhol y Salvador Dali, que ha practicado la firma de 
autografos. Los articulos sobre sus obras y su vida han aparecido en Vanity 
Fair, People, Time, Bogo, Cosmopolitan y Playboy. Koons es autor de maravillosas 
citas: «La corrupcion es lo que da libertad a la burguesia* y «La abstraccion y 
el lujo son los perros guardianes de la clase alta». 
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Cachorro, la escultura gigante del terrier West Highland mencionada anterior- 
mente, se instalo primero en el exterior del Museo Guggenheim de Bilbao, 
donde los terroristas vascos amenazaron con hacerla estallar. En el 2006 fue 
trasladada ante el ediflcio de General Electrics de Nueva York. Esta hecho de 
acero inoxidable, con 70.000 petunias, calendulas y begonias en 23 toneladas 
de tierra. Los neoyorquinos lo han convertido en destino de una excursion de 
bn de semana. El crftico Jerry Saltz aflrma que «es la rara obra de arte de la 
cual la gente corriente puede hablar con el mismo grado de conflanza y auto- 
ridad que transmiten los miembros del mundo del arte». ,-Por que un terrier 
West Highland? Saltz dice que es un autorretrato de Koons; este perro «quie- 
re caricias, es valiente, extremadamente inteligente, carinoso, independiente, 
ladra mucho y se crio para cazar y matar criaturas pequenas. Excepto por esto 
ultimo, es como Koons». 


Actualmente Koons trabaja en un estudio en Chelsea, Nueva York, donde tie- 
ne a ochenta y dos empleados. Como Warhol, dirige lo que esencialmente es 
un proceso industrial. Raramente contribuye a la pintura o fundicion, pero 
controla cada paso del trabajo de sus tecnicos. Su proyecto siguiente es una 
reproduccion a tamano real de una locomotora Baldwin que ira suspendida 
sobre la entrada del County Museum of Art de Los Angeles. 


5.4.3. Tracey Emin 


La locomotora Baldwin 


La locomotora Baldwin tie- 
ne una historia unica en Esta- 
dos Unidos. En 1831, el joye- 
ro Matthias Baldwin constru- 
yo una locomotora en miniatu- 
ra para la exposicion del Phila¬ 
delphia Museum. El diseno fue 
tan popular que unos cuantos 
meses despues de que el mo- 
delo fuera exhibido, recibio 
una peticion de una companfa 
ferroviaria para una locomoto¬ 
ra real, construida a imagen y 
semejanza del modelo. Bald¬ 
win encontro a socios e inau- 
guro las obras de la locomoto¬ 
ra Baldwin. 


El artista britanico vivo mas facil de reconocer no es Damien Hirst, sino Tra¬ 
cey Emin, una mujer muy atractiva que potencio su marca por medio de 
la autopromocion y una coraza de chica mala. Emin se dio a conocer por 
primera vez por la franca revelacion sexual de sus obras intimistas. Mi cama, 
expuesto en 1999, tiene como temas la fertilidad, la copulacion y la muerte. Su 
marca artistica se vio reforzada cuando aparecio en algunas entrevistas en la 
television aparentemente ebria. Despues poso para anuncios de Bombay Gin. 
La cara de Emin apareda junto a una botella de Bombay Gin, con el titulo «A 
las chicas malas les gusta Bombay Gin». En el 2000 poso desnuda para Beck's 
Beer. Ningun anuncio tuvo que identificar a Emin. ^Cuantos artistas contem- 
poraneos puede identificar el lector por su foto -incluso totalmente vestidos-? 
Andy Warhol, pero < & quien mas? 


rracey Emin: My bed, 1998. Cole 
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Tracey Emin: The last thing I said to you was don't leave Me Here II, 2000. Impresion digital en papel. 80,5 x 109,5 cm. 

Estos anuncios protagonizados por Emin la asocian con un producto comer- 
cial, igual que sucede con la promocion de una estrella del futbol. La publici- 
dad y la promocion del producto refuerzan la marca del artista. Un ejemplo 
mas reciente es International Woman, una edicion limitada de maletas produ- 
cidas por la marca de equipajes de Paris Longchamp. Las maletas son una de- 
rivacion de la obra mas conocida de Emin, Todos con los que alguna vez he dor- 
mido, una tienda de campana con los nombres de sus antiguos amantes bor- 
dados. La tienda fue ilustrada y comentada por la prensa antes de ser destruida 
en un almacen de arte de Londres durante un incendio en la primavera del 
ano 2004. Longchamp aprovecho esta fama y cosio frases atractivas de Emin 
-«Me Every Time», «You Said You Love Me» y «Moments of Love»- en cada 
maleta de la edicion especial. Longchamp vende solo las maletas en Gran Bre- 
tana y las promociona no para que se vendan bien (su precio es cuatro veces 
superior al de una maleta equivalente de piel), sino porque anade un elemento 
de modernidad al resto de la llnea de Longchamp. 


Tracey Emin es una artista seria. En agosto del 2006 fue elegida para represen- 
tar al Reino Unido en la Bienal de Venecia del 2007. La Bienal es la cumbre del 
mundo de la exhibicion artlstica, la mas importante de las casi sesenta bienales 
y trienales que se celebran en el mundo anualmente. Para la de Venecia, no- 
venta palses nombran a artistas individuales para organizar las exposiciones. 
Ser elegido equivale a una soprano a la que se ofrece el papel de protagonista 
en la Scala. La eleccion de Emin fue confirmada por la gran acogida que tuvo 
en la Bienal por parte de la crltica..., aunque casi perdio a su publico cuando 
el comisario Andrea Rosen presento su obra como «propia de una dama». 

Efectivamente, su descarada sexualidad de chica mala habla sido sustituida por 
confesiones mas sutiles e Intimas, incluyendo una obra en Venecia titulada 
Abortion: How it Feels Now, en la que combinaba su propia escritura y una serie 
de acuarelas que dejaban a cuerpo descubierto su vulnerabilidad. Pero tambien 
habla una pequena serie de dibujos con el esplritu de la antigua Tracey Emin 
que mostraban a una mujer con una variedad de agresores falicos. En uno, 
un cuerpo desnudo de mujer esta suspendido boca abajo. La inscripcion dice 
«estudio», pero esta tachada y ha sido sustituida por «chica estupida». Una 
obra se titula Hades, Hades, Hades, otra Dark, Dark, Dark. El Observer informo de 
que Emin habla hecho sesenta de los dibujos en cinco horas. Nadie dio a esto 
mucha importancia, especialmente el Museo de Arte Moderno; el publicista 
de Emin anuncio que el MoMA habla reservado treinta de los dibujos. Tanto 
Emin como la Bienal de Venecia son grandes marcas. 


fracey Emin: Ripped Up, 1995. 
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ey Emin: Hades Hades He 


Warhol, Koons y Emin son buenos ejemplos de «No eres nadie en el arte con- 
temporaneo hasta que alguien te crea una marca». O hasta que tu mismo te la 
creas, y en aquel momento los principales diarios y revistas de arte del mun- 
do hablaran de tu escultura Pantera Rosa y la promocionaran como algo que 
te puedes llevar a casa para masturbarte, un chollo por solo 1,8 millones de 
dolares. 
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6. Charles Saatchi: coleccionista de marca 


«En la inversion no hay reglas. Los tiburones son buenos. Las bonigas creadas por el 
artista son buenas. La pintura sobre tela es buena. Hay un monton de conservadores por 
aqul afuera que tendran cuidado de cualquier cosa que un artista decida que es arte.» 

Charles Saatchi 


Dejando de lado sus caracteristicas compartidas de ser muy ricos y ser capa- 
ces de conseguir que su interes por un artista mueva el mercado de sus obras, 
cada uno de los coleccionistas de arte contemporaneo es unico. La mayoria 
son norteamericanos, unos cuantos europeos, y algunos rusos, asiaticos o de 
Oriente Medio. Algunos son muy conocidos, otros reservados. Algunos pro- 
veen sus chales de obras de arte, otros Henan museos y otros guardan obras 
de arte en un almacen para su venta posterior. Probablemente el nombre mas 
reconocido de la lista de coleccionistas de marca y, sin duda, el mas interesante 
es Charles Saatchi. 

Saatchi es una figura capital del arte contemporaneo. Es el prototipo de co¬ 
leccionista moderno de marca. Sus compras obtienen una gran publicidad 
y crean una reputacion instantanea en el artista. Ademas, ejerce otros pa- 
peles. Saatchi fue quien organizo, financio y poseia todas las obras de la ex- 
posicion del 2006 en la Royal Academy «USA Today*. Costeo la creacion del 
tiburon disecado de Damien Hirst. Algunos dicen que Saatchi invento a Hirst 
como persona en el mundo del arte. 

Saatchi ha sido descrito como el mayor patrocinador de arte de su epoca, co¬ 
mo un marchante de arte secundario disfrazado de mecenas y como el unico 
coleccionista moderno a quien se atribuye la creacion de un movimiento ar- 
tlstico. Su afinidad con el shock art (por ejemplo, las obras expuestas en «USA 
Today*) le ayudo a forjar su marca de coleccionista. Los artlculos en los me- 
dios, las casas de subastas y los coleccionistas describen las obras de arte o a 
los artistas como «Saatchi lo posee en su coleccion*, «es propiedad de Saatchi* 
o «Saatchi lo desea*. Probablemente cada una de estas descripciones eleva el 
precio de la obra del artista. Peor suerte tendra un artista que se tilde de «re- 
chazado por Saatchi* o «vendido por Saatchi*. 

Actualmente Saatchi es famoso tambien por otro concepto. Despues de divor- 
ciarse de su segunda esposa, contrajo matrimonio con Nigella Lawson, autora 
y presentadora de cocina de la BBC conocida como Domestic Goddess, quien 
acompana a Saatchi en sus incursiones de compras de obras de arte. La Sra. 
Lawson es sorprendente. Su papel como acompanante ha servido para hacer 
brillar todavla mas la marca de Saatchi. 
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Saatchi llamo la atencion del publico por primera vez en 1970 cuando fundo, 
junto con su hermano Maurice, la agenda publicitaria Saatchi & Saatchi. El 
tiene el honor de haber creado el increiblemente exitoso eslogan «Labour isn't 
working* («E1 Partido Laborista no funciona») para la campana de las eleccio- 
nes generales del Partido Conservador en 1979, junto a la famosa imagen del 
poster de una larga cola de trabajadores desempleados serpenteando a traves 
de un paisaje esteril. Anteriormente habfa creado un poster con un hombre 
embarazado para la Health Education Authority, con el eslogan «^Irias con 
mas cuidado si fueras tu el que se quedara embarazado?*. En 1986, Saatchi & 
Saatchi era el grupo mundial mas importante de agendas publicitarias. 


A los cronistas del arte les gusta senalar que Saatchi nacio en Iraq de padres 
judlos sefarditas y que en arabe la palabra sa'atchi significa 'comerciante'. Su 
hermano Maurice declare que en realidad el nombre es un acronimo de «Sim- 
ple and Arresting Truths Create High Impact* (las verdades simples y contun- 
dentes producen un gran impacto). Esto quiza describe la aproximacion pu¬ 
blicitaria de Charles Saatchi, pero no su estrategia como coleccionista. En 1988 
Saatchi visito la exposicion de estudiantes «Freeze», organizada por Damien 
Hirst. En aquel momento no hizo ninguna compra, pero en 1990 compro dos 
de las vitrinas de medicinas de Hirst. Mas tarde, adquirio Mil anos, la obra de 
las moscas que migraban por la cabeza de vaca podrida. A1 ano siguiente, an- 
ticipo 25.000 dolares a Hirst para comprar, transportar, preservar y montar el 
tiburon tigre que se convirtio en La imposibilidad fisica de la muerte en la mente 
de alguien vivo. Despues de la compra del tiburon, Saatchi empezo a visitar ex- 
posiciones de estudiantes, escuelas de arte, estudios de artistas e inauguracio- 
nes de galenas. Compraba obras de artistas nuevos en grandes cantidades y a 
precios bajos, a veces compraba exposiciones enteras. Jay Jopling acabo siendo 
su marchante favorito. White Cube, la galena de Jopling en Londres, repre- 
sentaba a Hirst y a algunos de los artistas que Saatchi coleccionaba y exhibia. 

A partir del ano 1985 y durante veinte anos, Saatchi exhibio sus obras de arte 
en una galena creada en una antigua fabrica de pintura de Boundary Road, 
St. John's Wood, en Londres. Fue pionera del hoy habitual escenario bianco y 
austero para los espacios de arte contemporaneo. Saatchi hizo pocos anuncios 
de la galena, pero la promociono haciendo fiestas extravagantes para celebri- 
dades que contemplaban su coleccion y mas tarde hablaban de ella. Muchos 
jovenes artistas britanicos maduraron al visitar la galena mientras su sentido 
del arte se iba modelando con lo que allf se exponla. En la epoca en la que 
abrio la galena, Saatchi publico Art of Our Times: the Saatchi Collection, un ca- 
talogo de cuatro volumenes de su coleccion, a un precio de 80 libras, que fue 
seguido durante los quince anos siguientes por cinco libros mas similares. 



© FUOC • PID_0023511 


95 


Gallery 8. Vista de la instalacion, The Revolution Continues: New Art from China, Saatchi Gallery, Duke of York's HQ, Londres, 

En el 2001, Saatchi traslado sus obras de arte a un nuevo local en la antigua 
casa del Greater London Council en el County Hall, a medio camino entre el 
Tate Modern y la Tate Britain. La Saatchi Gallery, de 12.000 metros cuadrados, 
tenia en la entrada una escultura luminosa con forma de corazon obra de Tim 
Noble y Sue Webster, con una daga sangrienta clavada en el centra. En las 
escaleras del interior habla un vehiculo Mini pintado por Damien Hirst con 
lunas de colores. Una sala estaba dedicada a 20:50, de Richard Wilson, una 
camara llena hasta la cintura con aceite de motor. Los espectadores andaban 
por una pasarela elevada por encima de la camara, desorientados por la ima- 
gen del espejo del techo que se reflejaba en el aceite. La noche de la inaugu- 
racion se celebro una recepcion formal para 900 invitados. El artista Spencer 
Tunick ofrecio una representacion artistica en la que participaron ochenta vo¬ 
luntaries desnudos tumbados en las escaleras ante la galena para saludar a los 
recien llegados. La desnudez y las personalidades invitadas garantizaban que 
la inauguracion tendria un espacio en la primera pagina de todos los diarios 
britanicos. 


Tim Noble y Sue Webster: Toxic Schizophrenia, 1997. 516 objetos no identificados, lamparas, foamex de 6 mm, vinilo, aerosol, 
51 canales multisecuencia. 260 x 200 x 7 cm. 


Damien Hirst: Spot Mini, 


La primera exposicion que se llevo a cabo en la nueva galena fue una antolo- 
gica de Damien Hirst. Mas tarde, Saatchi exhibio las obras de artistas recien 
graduados en la escuela de arte, que habla comprado en gran cantidad. La de- 
coracion de la nueva galena no se basaba en el bianco austero, sino en plafones 
de madera restaurados del viejo Council Hall. En este escenario todas parecian 
la obra de arte principal: el tiburon de Hirst, Mi cama de Tracey Emin -una 
cama deshecha con ropa interior y envoltorios de condones, en la que habla 
pasado cuatro dlas meditando sobre el suicidio-, y una representacion de la 
Virgen Maria que incorporaba excrementos de elefante, obra de Chris Oflli. 


Chris Ofili: The Holy Virgin Mary, 1996. Collage, pintura al oleo, resina de poliester, excrementos de elefante sobre tela. 243,8 x 
182,8 cm. 

La exposicion de Saatchi se avanzaba efectivamente a una antologica de Hirst 
que el Tate Modern estaba planiflcando. Hirst penso que una primera exposi¬ 
cion con Saatchi era mas valiosa que una en el Tate, aunque supuso que a con- 
tinuacion se podria hacer la otra exposicion en el Tate con diferentes obras. 
Pero el Tate discrepo porque no queria ser asociado con una exposicion de 
continuacion. 
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Saatchi siempre ha sido generoso a la hora de dejar obras de arte a los museos 
para sus exposiciones, pero muchas veces con tal de que tambien aceptaran y 
exhibieran obras adicionales. Expuso una parte de su coleccion en septiembre 
de 1997 en la Royal Academy de Londres, la ya mencionada «Sensation». La 
exposicion incluia 122 obras de cuatro jovenes artistas britanicos, selecciona- 
das de las 3.000 obras que segun se creia tenia entonces Saatchi. El mismo 
proporciono los 2 millones de libras para los costes de la instalacion, y se le 
dio carta blanca para organizar e instalar las obras. 

La exposicion «Sensation» fue una de las primeras en centrarse en el shock 
art. Las obras y la promocion que rodearon el acontecimiento tenian el unico 
proposito de provocar una respuesta por parte del publico, en gran medida 
como las campanas publicitarias de Saatchi & Saatchi. La publicidad para la 
exposicion se transmitio con el boca oreja, de una manera que no habria sido 
posible con ninguna exposicion convencional. 285.000 personas asistieron a 
«Sensation», de las que el 80 % tenian menos de treinta anos. Las dos cifras 
fueron mayores que en cualquier otra exposicion de arte britanico de 1997. 

La obra mas discutida en «Sensation» y el ejemplo mas extremo de shock art 
fue Myra, un retrato de 430 x 270 cm de Marcus Harvey, de la asesina en serie 
de ninos Myra Hindley. La imagen fue copiada de una flcha policial y el cua- 
dro se creo reproduciendo imagenes cubiertas de pintura de manos de ninos 
sobre la tela. Cuando se inauguro la exposicion, los parientes de las victimas 
asesinadas protestaron por la inclusion de esta pintura y pidieron a los que 
esperaban en la cola que se marcharan. Dos hombres lanzaron huevos y tinta 
al cuadro, que tuvo que ser retirado para limpiarlo. Lue vuelto a colocar en su 
lugar cubierto con una proteccion plastica transparente y se colocaron guar- 
dias a su alrededor. Los rumores sobre Myra llegaron a tal punto que se decia 
que los taxistas londinenses solo necesitaban una indicacion por parte de los 
turistas: «Lleveme a la exposicion de arte». 


La coleccion se traslado al Museo de Brooklyn en 1999. En esta exposicion, 
la obra que causo impacto fue otra representacion de Chris Ofili, Santa Maria 
la virgen. Uno de los pechos de la Virgen presentaba una boniga de elefante, 
y las alas del angel estaban compuestas por fotos de genitales femeninos. El 
alcalde de Nueva York Rudolph Giuliani amenazo con tomar represalias contra 
el museo. Esto genero editoriales en los diarios sobre la libertad de expresion y 
garantizo una multitud de visitantes. A proposito de la respuesta de Giuliani, 
Damien Hirst comen to: «Me ha hecho un jodido favor; ha anadido otro cero 
a todos mis precios», a pesar de que el alcalde nunca menciono ninguna obra 
de Hirst. 
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Cuando un coleccionista de marca como Saatchi compra la obra de un artista, 
la exhibe en su galena, deja la obra a otros museos para su exhibicion o la 
expone en «USA Today», el efecto acumulativo es validar tanto la obra como 
al artista. Cada etapa sirve para incrementar el valor de las posesiones ar- 
tisticas del propio Saatchi. Con el tiempo, Saatchi ha vendido muchas de sus 
obras, a veces en cantidades, y la mayoria con un beneficio suculento. Una 
pintura de Jenny Saville adquirida en 1992 por 15.000 libras se vendio en el 
2001 por 334.000 libras. Afrodisia de Chris Ofili, un tributo a los peinados 
afroamericanos y tambien realzada con excrementos de elefante, fue adquiri¬ 
da en 1996 por 40.000 libras y fue vendida al asesor de arte neoyorquino Todd 
Levin en el 2005 por un millon de dolares. 


La venta mas famosa de Saatchi -despues del tiburon de Damien Hirst- y su 
beneficio mas espectacular fue Uno mismo de Marc Quinn, un molde de la 
cabeza del artista hecho con 5 litres de su propia sangre congelada. Saatchi 
compro Uno mismo en 1992 por 13.000 libras y la vendio a un coleccionista 
americano en el 2005 por 1,5 millones de libras. 

En una venta de obras de arte de beneficencia en Christie's Londres en diciem- 
bre de 1998, Saatchi ofrecio 130 articulos de noventa y siete jovenes artistas 
britanicos. La venta recaudo 1,6 millones de libras; el 90 % de las obras se ven- 
dieron, la mitad de ellas por un precio superior al valor maximo estimado por 
la casa de subastas. Muchos de los artistas representados nunca habian vendi¬ 
do en una subasta publica; el acontecimiento les reporto un provecho enorme, 
especialmente en la docena de casos en los que las obras fueron adquiridas 
por una institucion publica. Los beneficios de la venta se utilizaron para la 
concesion de becas en cuatro instituciones artisticas de Londres: Goldsmiths, 
el Chelsea College of Art and design, la Slade School y el Royal College of Art. 
Patricia Bickers, una redactora de Art Monthly, senalo que esta generosidad val- 
dria a Saatchi la mejor de las obras de arte de los nuevos graduados en Londres 
durante los anos siguientes. 


Leyenda urbana 


Uno mismo fue el tema de una 
leyenda urbana del mundo 
del arte (aunque falsa) que de- 
cfa que la cabeza congelada 
de Quinn se fundio cuando 
el congelador de la cocina de 
Saatchi quedo desenchufado 
durante unas obras de renova- 


Saatchi tambien acumulo obras de Martin Kippenberger, un inconformista ar¬ 
tista aleman que hizo pinturas, esculturas e instalaciones, las mejores de ellas 
en estado de embriaguez. Kippenberger murio de cancer de higado en 1997. 
Fue considerado como un artista medio durante gran parte de su vida artistica, 
pero tanto su reputacion como sus precios se dispararon tras su muerte. La 
compra de un kippenberger fue una de las pocas ocasiones en las que Saatchi 
entro en el mercado del arte siguiendo una tendencia en lugar de iniciarla. El 
propio efecto de «coleccionado por Saatchi» se apodero de todos. Cuando se 
supo que Saatchi compraba, otros coleccionistas siguieron su ejemplo, y los 
precios crecieron como la espuma. 
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La marca de Saatchi y la influencia de su compra siempre le han conferido 
poder. Cuando compra obras directamente en los estudios de los artistas o 
en una galena, se dice que pide descuentos por el volumen de la compra. En 
junio del 2007, visito la exposicion de arte de los graduados de Royal Academy 
Schools y adquirio la produccion entera -cuarenta y seis grabados digitales- 
del estudiante James Howard por 4.500 libras. El publicista de Saatchi envio la 
informacion a todos los medios britanicos y la mayoria difundieron la historia. 
Howard logro una cierta fama y se le acercaron algunos marchantes que lo 
querian representar. Probablemente la publicidad triplico el valor de la compra 
de Saatchi. 

Cuando Saatchi compra la obra de un artista nuevo por medio de un marchan- 
te, la comision puede ser anulada. Esto significa que Saatchi paga la mitad o 
menos del precio que pide la galena. El valor anadido por la posesion de 
Saatchi es tal que ni el artista ni el marchante se quejan, ni se sienten explo- 
tados. 

A1 menos una vez Saatchi ha ido mas alia de una simple compra. Ofrecio a la 
joven artista Jenny Saville un salario mensual desde agosto de 1992 hasta enero 
de 1994 a cambio de los derechos de primera opcion de compra sobre cualquier 
obra que creara durante aquel periodo. Esto es precisamente lo que hacian 
los mecenas de la Italia renacentista: apoyar al artista durante un periodo de 
tiempo y anticiparse asi a la posterior adquisicion de sus trabajos. 


Jenny Saville: Strategy (South Face/Front Face/North Face), 1993-1994. Oleo sobre tela. 274 x 640 cm. 


Jenny Saville: Shift, 1996-1997. Oleo sobre tela. 330,2 x 330,2 cm. 

Al menos dos veces, las ventas de Saatchi en el mercado secundario han enfu- 
recido a los artistas, quienes manifestaron haber tenido la impresion de que 
sus obras formarian parte de su coleccion permanente o serian donadas a ins- 
tituciones publicas. Saatchi compro diez obras de la primera epoca del artista 
norteamericano Julian Schnabel en 1978 por 2.000 dolares cada una. Una de 
ellas, Accatone (1978), figuraba entre las nueve obras que Saatchi dejo a la Tate 




Gallery para una exposicion individual de Schnabel en 1982. En aquella epo- 
ca, la exposicion de la Tate fue criticada porque se consideraba injusto que un 
pintor norteamericano desconocido tuviera una exposicion individual cuando 
habia tantos artistas britanicos que debian esperar anos una oportunidad asi. 


Julian Schnabel: Accatone, 1978. Oleo sobre tela. 210 x 180 cm. 

Lejos de sentirse agradecido, Schnabel reacciono con gran enojo cuando Saat- 
chi vendio varias de sus obras unos cuantos anos despues por 200.000 dolares 
cada una. Schnabel manifesto: «Si esto fuera una poda [de su coleccion], Saat- 
chi lo hada con los ojos vendados». Schnabel describio los volumenes de Art 
In Our Times como «un catalogo de encargos por correo». En 1993 se subasta- 
ron dos schnabels mas de la coleccion de Saatchi en Nueva York por 319.000 
dolares cada uno. En el 2007, cada uno habria recaudado unos 2-3 millones 
de dolares. 

En 1985, despues de una disputa con el italiano Sandro Chia, Saatchi vendio 
con perdidas las siete obras que tenia de este artista, y declare a la prensa 
que estaba «purgando» su coleccion. Chia afirmo que le habia pedido volver 
a comprarle las pinturas, pero que fue ignorado. Parece que lo que sucedio en 
realidad fue que Saatchi devolvio tres pinturas de Chia al marchante neoyor- 
quino Sperone Westwater y cuatro a la galena de Zurich de Bruno Bischofber- 
ger, a quien las habia comprado. Las siete se revendieron muy rapidamente. 
La capacidad sancionadora de Saatchi habia quedado establecida y desde Chia 
todos los artistas saben que lo que Saatchi te entrega en validacion y repu- 
tacion, Saatchi te lo puede quitar. La demanda de obras de Chia disminuyo y 
actualmente ninguna de las dos galenas lo representa. 

Saatchi no tiene problemas a la hora de asegurarse de que las obras que envia 
para una subasta se coloquen en los principales acontecimientos nocturnos 
y no en las ventas menos prestigiosas diurnas. Quiza su gusto es extremada- 
mente bueno, o su posesion convierte en «importantes» las obras de arte, o 
quiza las casas de subastas no se quieren arriesgar a la perdida de su continuo 
patrocinio rechazando un deposito. 

En el 2006, Saatchi abrio un sitio web en internet titulado Your Gallery, un 
tipo de MySpace para artistas desconocidos. Al final del primer mes, el sitio 
web tenia 1.800 artistas registrados que exponian sus obras, y contabilizaba 
1,4 millones de visitas diarias. En otono del 2007, se habian registrado en Your 
Gallery 38.000 artistas y recibia 54 millones de visitas diarias. Saatchi tiene 
otro sitio semejante, Stuart, para los estudiantes de arte. Aunque la mayoria de 
las obras que aparecen en Your Gallery se encuentran en el rango de 500-3.000 
libras, se ha hablado de ventas de 100.000 libras y firmas en la galena de 250 
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artistas nuevos. Your Gallery es la ruta de internet mas importante para los 
artistas jovenes que tratan de llegar hasta los compradores y conseguir el re- 
conocimiento por su trabajo. 

La compania publicitaria de Saatchi tiene el mismo planteamiento para la pro- 
mocion de las obras de arte de los clientes que Saatchi aplica a su propia co¬ 
leccion. M&C Saatchi (su compania actual) fue contratada por el J. Paul Getty 
Trust en Los Angeles para renovar la marca del museo de Getty. El primer pos¬ 
ter de la compania decia «Rampaging Pig Tramples Man, A Caped Hero Deli¬ 
vers Death Blow!» (;Un cerdo alocado pisa a un hombre, un heroe con capa 
le da un golpe mortal!). La copia es una innovadora interpretation de La caza 
del jabali de Caledonia de Rubens, adquirida por el museo en mayo del 2006. 


Charles Saatchi ha sido un patrocinador importante de las artes visuales. El 
exito de los jovenes artistas britanicos, el primer movimiento artistico reco- 
nocido internacionalmente en la Gran Bretana de la posguerra, se debio en 
gran parte a sus adquisiciones. Ha donado obras de arte y ha sido generoso a la 
hora de cederlas en prestamo a las galenas. El lugar Your Gallery constituye la 
innovation principal para los coleccionistas y los artistas nuevos desde hace 
mucho tiempo. Las ventas de obras de su coleccion han dado como resultado 
la primera venta en subasta de muchos artistas, y algunas de sus obras han 
entrado en las galenas publicas por primera vez. La publicidad que ha dado 
a sus reventas ha reforzado la idea de que el arte contemporaneo es una 
gran inversion. 


^Que nos dice la saga de Saatchi como coleccionista? iQue la reputacion y la 
marca del propietario pueden ser tan importantes en el mercado como la obra 
que se vende? iQue un coleccionista como Saatchi puede incrementar el valor 
de una obra individual o de una obra del artista, simplemente anadiendo esta 
obra a su coleccion, o incluso solo con el hecho de manifestar su interes? <;0 
que cuando otros coleccionistas e inversores estan preparados para comprar 
de oido en lugar de hacerlo con los ojos, invertir en arte puede ser muy pro- 
vechoso para un coleccionista de marca? El termino comprar de oido es un ter- 
mino del mundo del arte que significa comprar obras de arte basandose en 
su reputacion. Los marchantes lo utilizan para describir a los coleccionistas 
que, si se les presenta un artista desconocido con talento y prometedor, no 
querran contemplar las obras con ningun interes. El termino ha evolucionado 
y se ha convertido de una intuition a un cliche. 


La lista de los mejores 
coleccionistas 


Saatchi es el mas famoso de 
la elite de coleccionistas, pe- 
ro ^cuales otros aparecen en 
la lista? En el 2007, ARTnews 
identified a los coleccionistas 
mas buscados basandose en la 
opinion de los marchantes y 
en los registros de las subastas. 
Se ha confeccionado una lis¬ 
ta de los veinte coleccionistas 
a partir de las discusiones en 
ARTnews y otros sitios. Hay que 
advertir que se centra sobre 
todo en Estados Unidos. Las 
casas de subastas afirman que 
sus listas incluyen, ademas, a 
inversores franceses, un eje- 
cutivo publicitario aleman, un 
coreano y doce rusos. La lista 
cambia constantemente por- 
que la mayorfa de las perso¬ 
nas hacen un ciclo de coleccio- 
nismo. Establecen una cone- 
xion emocional con el arte, se 
enamoran del arte contempo¬ 
raneo, forman una coleccion, 
donan algunas obras de arte a 
museos y al cabo de algunos 
anos cambian a otras pasiones. 
En este punto, se vende parte 
o toda la coleccion. 
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7. Valor artistico y precio del arte contemporaneo 


«Los precios del arte estan determinados por la convergencia de la escasez real o inducida 
con el deseo puro e irracional, y nada es mas manipulable que el deseo... Un precio justo 
es el mas alto que se puede inducir a pagar a un coleccionista.» 

Robert Hughes, crltico de arte 


Francis Bacon: Tres estudios para un autorretrato, 1979-1980. Oleo sobre tela. 37,5 * 31,8 cm y 46,7 x 41 x 5,7 cm. Nueva York, 
The Metropolitan Museum of Art. 


El ejemplo de Tres estudios para un autorretrato de Francis Bacon ilustra algunos 
de los factores que una casa de subastas tiene en cuenta a la hora de decidir 
un precio estimado. Sin embargo, ;c6mo determinan el precio de las obras 
los marchantes de arte? La mayoria de ellos son reticentes a hablar sobre el 
proceso de determinacion del precio. Igual que sucede con el uso de la palabra 
marchante, una discusion sobre la determinacion del precio hace que el inter- 
cambio de obras de arte se asemeje mucho al comercio cotidiano. Cada vez 
que se plantea el tema de la valoracion del precio durante una entrevista, la 
discusion deriva hacia los restantes papeles de los marchantes: permitir a los 
clientes comprar obras de arte contemporaneo, ayudar a los artistas a darse a 
conocer y ofrecer apoyo financiero y emocional a los artistas. El dinero cambia 
de manos al interpretar estos papeles, pero el marchante trata el pago como 
algo sin importancia. El precio es simplemente parte de un proceso necesario 
para compensar al artista y al marchante. 

Los marchantes superestrella van mas lejos, discuten su funcion no como ven- 
dedores, sino como mecenas, comisarios de un museo semicomercial. Los mar¬ 
chantes muestran las obras del artista a los museos y a los coleccionistas, a 
veces organizan exposiciones sin ventas -como hizo Gagosian con la obra de 
Francis Bacon- y publican catalogos. La distribution de toda galena refleja esta 
distincion entre arte y comercio. La zona delantera de exposition es un espacio 
similar al de un museo donde se exhiben las obras de arte. No hay precios a la 
vista, aunque se puede conseguir una lista en la reception. Las negociaciones 
tienen lugar en un despacho separado, en la parte posterior o en el piso de 
arriba, que es donde se cierran las ventas. 

Pero cada venta se materializa a un precio. ^Como se elige esta cifra? Eviden- 
temente, no tiene nada que ver con el coste. El valor de la tela y del oleo que se 
invierte en un cuadro no supera las 50 libras esterlinas. Ni tampoco se basa en 
el tiempo que tarda el artista. Algunos cuadros se pintan en tres horas, otros 
en tres meses. 

Despues de la parte mas formal de las entrevistas a los marchantes, muchas 
veces mas tarde ante una copa de vino, estos explican anecdotas sobre la ma- 
nera como manejan las decisiones relativas a la determinacion del precio, co- 
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mo creen que lo hacen otros marchantes y los problemas de fijar los precios de 
los cuadros nuevos en una subasta cuando aparecen coleccionistas malinten- 
cionados. Lo que se desprende es que el beneficio del marchante no constituye 
realmente la primera consideracion. 


Lo mas importante es lo que los economistas denominan senalizacion. 
En un mercado en el que la informacion es escasa y no siempre fidedig- 
na, la regia basica es que el nivel de los precios indica la reputacion del 
artista y el estatus del marchante y del comprador previsto. 


El proceso refleja el tamano de una obra, no su calidad ni su merito artistico. 
Esto suena simplista, pero no lo es. Diferentes niveles de precios significan que 
la produccion de un artista no es coherente, de modo que todas las obras se 
deben presentar de merito igual. Cuando el juicio sobre la calidad es incierto, 
los precios se establecen de acuerdo con el tamano de la imagen, para trans¬ 
mits confianza al comprador. En las raras ocasiones en las que se asigna un 
precio diferente a obras del mismo tamano de un artista maduro, se justiflca 
diciendo que es un reflejo de la importancia o dificultad mas que de la calidad. 


El punto de partida a la hora de determinar el precio de la obra de un 
artista nuevo es la reputacion de su representante. En el caso de una galena 
establecida y de un oleo sobre tela de un artista sin antecedentes historicos 
en una galena, un precio que oscila entre 3.000 y 6.000 libras (5.400-10.800 
dolares) es correcto. Esta cifra es lo bastante alta como para transmitir el estatus 
de la galena y disipar cualquier duda sobre la obra del artista, pero lo bastante 
baja como para que, si se trata de una obra prometedora, se venda. 


Si en la primera exposicion se vende con rapidez, el marchante concluira que 
el precio fijado era correcto. El artista puede resultar un poco decepcionado 
porque, a pesar de vender el contenido de una exposicion cada ano, los precios 
de artista novel significan que todavia le tocara vivir por debajo del umbral de 
la pobreza. Se le aconseja que considere los modestos precios actuales como 
una inversion en su futuro artistico. Tambien aprende que en el mercado pri- 
mario del arte, el precio crea valor y satisfaccion del comprador, en lugar de 
reflejarlo. Es lo que los economistas denominan efecto Veblen: la satisfaccion 
que obtiene el comprador precede del arte, pero tambien del precio de la lis- 
ta o del llamativo precio que se ha pagado por el. Si el precio real refleja un 
descuento, la satisfaccion es mayor porque los amigos suponen que pago el 
precio mas alto de la lista. El mismo principio rige para un disenador de bolsas 
o un anillo de diamantes de compromiso. Cuanto mas elevado es el precio 
percibido, mas valioso se considera el objeto y mayor es la satisfaccion 
del comprador. 


Ved tambien 


Hemos explicado el efecto Ve¬ 
blen en el apartado «Los colec¬ 
cionistas*. 




Cuando un artista ya es mas conocido, el precio de su obra se basa en la 
reputacion y la historia. Si la primera exposicion del artista se vendio entera 
por 4.000 libras, las obras de la segunda exposicion se podrlan valorar en 6.000 
libras y las de la tercera en 10.000-12.000 libras. Las exposiciones sucesivas se 
haran con unos dieciocho o veinticuatro meses de distancia. Las publicacio- 
nes, exposiciones u otras formas de reconocimiento para el artista incremen- 
tan el ritmo de la escalada de los precios. 

Dado que el precio inicial refleja la reputacion del marchante, un marchante 
superestrella multiplica cada nivel de precios por tres o cuatro, con importan- 
tes incrementos. Si un marchante establecido cobra 4.000 libras por una obra 
de tamano modesto en la primera exposicion de un artista, la galena de Larry 
Gagosian podria cobrar 12.000-15.000 libras por una obra de tamano y cali- 
dad analogos. A la hora de exponer a artistas prometedores, la reputacion de 
Gagosian hace mas valiosas las obras de arte de esta galena. En la reventa, la 
procedencia de Gagosian provocara un precio mas elevado. 

Hay casos excepcionales de artistas cuyas primeras exposiciones se inician a 
precios mucho mas altos; esto se denomina precios de vida o muerte. La 
artista britanica Jenny Saville, que finalmente quiza es la mas perdurable de 
los YBA, hizo su primera exposicion de seis desnudos al estilo de Rubens en 
la Gagosian de Nueva York en 1999, y cada obra tenia un precio de 100.000 
dolares. Los precios fueron criticados por otros marchantes porque eran total- 
mente desorbitados como para interesar a alguien y, en cualquier caso, tan 
elevados como para ejercer una presion excesiva sobre una artista demasiado 
joven (tenia veinte anos). En tres semanas, el precio establecido por Gagosian 
convertiria a Saville en una estrella o en otra artista emergente cualquiera. Los 
cuadros de la exposicion se vendieron en su totalidad, y sus precios han con- 
tinuado al alza, aunque no con la misma rapidez con la que ha ido evolucio- 
nando la demanda de su obra. Ni tampoco los precios de ningun otro artista. 
Siempre se ha considerado mejor venderlo todo en una exposicion que tratar 
de lograr precios maximos para unas pocas obras. 

Una segunda regia es que el marchante nunca ha de rebajar el precio de la lista 
de un artista. Nunca. Esto se aplica a todos los artistas, a los que empiezan y a 
los maduros. Cada exposicion se debe valorar mas alta que la anterior. En 
el mundo del arte, en el que la ilusion del exito lo es todo, un descenso de los 
precios de un artista seria una serial de que ya no esta de moda. La demanda 
de su obra caera en lugar de aumentar. Con un segundo descenso, la demanda 
se puede llegar a extinguir. La unica excepcion a esta norma es una exposicion 
en la que el artista experimenta con nuevos medios de comunicacion o estilos. 
Las disminuciones tambien hacen que los coleccionistas se sientan inseguros 
sobre el juicio y los instintos del marchante a la hora de elegir a los artistas. 
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Tanto marchantes como coleccionistas creen que existe una promesa implicita 
-y a veces explicita- de que los precios de la exposition siguiente de un artista 
seran mas elevados que los de la actual. Pensemos en Gagosian cuando vende 
todas las obras de una exposicion por telefono antes de la inauguration. ^Por 
que compra un coleccionista obras de arte que todavia no ha visto? 


Una de las razones es la expectativa de que los precios se incrementaran 
con el tiempo, no solo debido al merito artistico de la obra, sino por 
el hecho de que el nivel de precios se manipula. El comprador espera 
recibir satisfaction y estatus de esta posesion, pero tambien espera unos 
beneficios de la reventa. 


Incluso cuando el mercado de arte se hunde, las galenas generalmente no ba- 
jan los precios de sus propios artistas. Despues de la caida del mercado de 1990, 
el marchante de Nueva York Leo Castelli aseguro que no rebajaria su lista de 
precios bajo ninguna circunstancia. Sin embargo, dijo a sus artistas que seria 
necesario ofrecer descuentos mas generosos a los museos y coleccionistas. Los 
descuentos permiten a los marchantes mantener altos los precios de su catalo- 
go como serial del exito del artista, y mientras tanto generan ventas y se ganan 
la gratitud de los coleccionistas. 

Antes de verse obligado a rebajar los precios del catalogo, el marchante casi 
siempre abandonara la representation del artista. Los precios pueden volver a 
partir de un nivel inferior, si el artista encuentra una representation en una 
galena nueva; el nuevo marchante no debe preocuparse de si unos precios mas 
bajos traicionan a los compradores anteriores. 

Estas son las normas para los artistas que empiezan. ^Cdmo determinan los 
marchantes los precios de las obras del mercado secundario de los artistas 
maduros de la galena? La mejor description nos la ofrece Andre Emmerich, 
fundador de la legendaria galena de Madison Avenue de Nueva York, que mu- 
rio en septiembre del 2007. Emmerich representaba una lista variada de artistas 
contemporaneos, incluyendo a David Hockney, Sam Erancis y Morris Louis. 

Emmerich habia explicado que el ponia el precio a una obra una vez que estaba 
en la galena y la tenia delante. Cuando vela la obra junto a las otras era capaz 
de determinarun precio justifiable. La palabra clave es justifiable. La prueba 
era si el precio se podia justificar ante un cliente frente a otra obra colgada 
en la misma pared -un sam francis junto a un morris louis, que, a su vez, 
tambien habia sido valorado en comparacion con lo que hubiera colgado ahi 
anteriormente. Lo que Emmerich habia pagado por el cuadro nunca formaba 
parte de la ecuacion. Ni Emmerich ni ningun otro marchante discutian nunca 
este proceso con un cliente. Un coleccionista simplemente quiere o no quiere 
la obra. 



Mantener una estructura de precios coherente para un artista cuando la de¬ 
terminacion del precio se basa en la condicion de justificado plantea algunos 
problemas. 

Marc Glimcher, presidente de PaceWildenstein de Nueva York, ofrecio hace anos el ejem- 
plo de la venta de un pequeno frank Stella por 250.000 dolares. Glimcher adquirio des¬ 
pues un Stella mas importante del mismo tamano en consignacion. ^Tenia que fijar un 
precio mayor por esta obra, pero volver al precio antiguo para las futures ventas de Stella? 
Si asignaba un precio inferior a la siguiente, ^creeria su cliente que el mercado de Stella 
se habia debilitado? ^Disminuiria el valor de las obras de Stella vendidas previamente y 
de su propio inventario? 

La otra consideracion de Emmerich sobre la determinacion del precio era el 
lenguaje corporal del coleccionista. Comparaba el proceso de determinacion 
de los precios con la navegacion, en la que se va ganando velocidad al avan- 
zar gracias al viento que hincha las velas, aunque no lo bastante como para 
volcar el barco. Si le cuestionaban un precio, Emmerich ignoraba la pregunta 
y se sumergia en un discurso sobre la importancia historica del artista y los 
nombres de los coleccionistas que han poseido la obra. 


A Emmerich le desagradaban los descuentos, pero dado que las galenas de la 
competencia los ofredan, el tambien lo haria. Si sus artistas y herederos re- 
presentados se negaban a permitir los descuentos, Emmerich vendia al precio 
completo y ofreria al comprador otra obra gratis o con descuento. Su descuen- 
to estandar era del 10 %, gentilmente ofrecido porque el comprador era un 
buen cliente o podia llegar a serlo, era un joven y prometedor coleccionista, 
podia legar la obra a un museo, pagaba puntualmente o, como ultimo recurso, 
habia puesto el liston muy bajo. La rebaja del 10 % ya estaba incorporada en 
el precio. Si se ofrecia algun descuento mayor, era a clientes verdaderamente 
buenos o compradores que realmente la donarian a un museo. Emmerich ha 
afirmado que si otros ofredan un descuento muy superior al 10 % era porque 
el comprador se quedaba con una obra «dificil», un cuadro de calidad menor 
o uno de la peor epoca de la carrera de un artista. 

Cuando Emmerich sabia que un comprador pediria un descuento mayor, co¬ 
mo sucedia con sus principales coleccionistas japoneses, sencillamente au- 
mentaba el precio en un 50 %. Despues ofrecia un descuento de una tercera 
parte, el cual a su vez seria negociado hasta el 40 % y el resultado final seria el 
mismo 10 % de descuento del precio de catalogo que recibian todos los otros. 
El descuento estandar de Emmerich era modesto porque el era un marchante 
de marca con artistas de marca. Las galenas menores son mas flexibles con los 
descuentos, pero el proceso es el mismo. El planteamiento de Emmerich exigia 
que los precios nunca se publicarian ni se discutirian en la mesa de recepcion. 
El comprador debia hablar con el personalmente. 


Este es un sistema de determinacion de los precios poco transparente que 
permite cobrar a los clientes precios radicalmente diferentes por obras analo- 
gas. Los marchantes aseguran que una transparencia en los precios les causaria 
problemas. En 1988, la ciudad de Nueva York trato de hacer cumplir a las ga¬ 
lenas de arte que rechazaban publicar sus precios unas normas de «veracidad 
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en los precios». Las galenas principales se negaron a acatarlas, y muchas tuvie- 
ron que pagar pequenas sanciones. Alegaban que la publicidad de los precios 
interferiria con el disfrute del arte de sus clientes y convertiria las galenas en 
establecimientos corrientes de venta al publico. Nueva York desistio de poner- 
lo en practica. Muchas galenas no revelan los precios ni siquiera durante la 
exposicion. 

Los precios de subasta establecen un techo para los precios de los mar- 
chan tes. Excepto para obras realmente raras -un jasper johns que sale al mer- 
cado por primera vez en anos, por ejemplo- los marchantes nunca fijan el 
precio por encima de los resultados comparables publicados de las subastas. 
Sin embargo, cuando se logran nuevos records en subasta, ellos se afanan en 
subir sus propios precios. 


El valor del arte contemporaneo parece mas coherente (lo que en el sector del 
arte significa mas realista) en los marchantes y ferias de America del Norte, y 
mas agresivo (sobrevalorado) en sus equivalentes europeos. 


El cronista de arte Marc Spiegler comento a proposito de los precios fijados para Basel 
Miami: 

«En Gagosian, donde todo el mundo sabe que las cifras normalmente son agresivas, por 
una vez los precios estan realmente de acuerdo con el mercado...; tiene un Double Jackie de 
Warhol a 600.000 dolares, un precio coherente, pero en Basel estaria a 850.000 o 900.000 
dolares. O fijemonos en la galena Jablonka de Colonia y su Signo del dolar de Warhol. El 
que presentaron en Basilea valia 750.000 dolares, aqui [en Miami] son 575.000.» 

Fijar un precio exige mucho mas esfuerzo cuando se trata de un artista de 
actualidad. Un coleccionista que anhela la obra del artista y dispone de los 
medios quiza no tendra la oportunidad de acceder a el debido a una larga lista 
de espera y un orden jerarquico que prioriza los museos, los coleccionistas 
importantes y los mejores clientes de la galena. El coleccionista novel debe 
ejecutar todo un ritual antes de conseguir un lugar en la cola del artista. La 
galena quiere su curriculo, una declaracion de lo que hara con la obra de arte 
y su promesa de que sera paciente durante un ano hasta que surja una obra 
disponible. Comprar no tiene nada que ver con ofrecerse a pagar el precio 
completo; sin embargo, puede obtenerse un descuento. Es como preguntarle a 
una dama que desea comprar una bolsa Hermes Birken a que eventos sociales 
piensa asistir antes de asignarle un lugar apropiado en la cola. 


Las listas de espera tienen la funcion de asignar las obras de arte a las 
personas adecuadas y tratar de controlar lo que sucede con cada obra 
despues de su compra -sobre todo para asegurar que no se lanzara in- 
mediatamente a subasta. 
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Trabajar con un asesor de arte puede ayudar al coleccionista a escalar lugares 
en la lista, dado que tener contento al asesor puede significar futuras referen- 
cias para la galena. Un asesor tambien puede tener una influencia negativa, 
sobre todo si exige una comision adicional a la galena sin comentarlo al co¬ 
leccionista. 

La historia reciente de las listas de espera se remonta a la marchante neoyor- 
quina Mary Boone, que a finales de la decada de 1980 consiguio potenciar la 
demanda de los pintores neoexpresionistas Jean-Michel Basquiat, Julian Sch¬ 
nabel y Eric Fischler fijando sus precios de manera realista y despues negan- 
dose a vender. Boone no solo hizo alusion a la lista de espera, sino que exigio 
a los coleccionistas que querian ocupar un lugar en ella que pagaran las obras 
de arte antes de ser creadas. Esta practica fue objeto de numerosas criticas por 
animar a los artistas a producir obras de menos calidad y por inducir a los 
compradores descontentos con una obra que veian por primera vez a venderla 
en subasta. Las listas de espera tambien significan que el artista esta «atrapa- 
do»; los coleccionistas quieren algo del mismo estilo de lo que han visto y 
el progreso del artista en la etapa siguiente de su evolucion se va retardando. 
Pero las listas de espera son irresistibles; los artistas de Boone tenlan una gran 
demanda porque eran diffciles de conseguir, y la galena fue prosperando hasta 
la caida del mercado de principios de la decada de 1990. 

La historia del coleccionista francosuizo Jean-Pierre Lehmann ilustra hasta 
donde puede llegar alguien para conseguir un cuadro. Lehmann ha sido colec¬ 
cionista durante tres decadas y tiene casas llenas de obras de arte en Nueva York 
y Gstaad. Su esposa, Rachel Lehmann, es socia de la galena Lehmann-Maupin 
de Chelsea. Desde cualquier punto de vista es un coleccionista relevante. 

Lehmann codiciaba la obra de Julie Mehretu, una artista de treinta y cinco 
anos nacida en Etiopia y establecida en Harlem, cuyo trabajo Empirical Cons¬ 
truction se exhibe en el MoMA junto al Obelisk de Barnett Newman. Mehretu 
figura en los primeros lugares de cualquier lista de artistas que todavla tendran 
su importancia de aqui a una generacion. Atrapado en los ultimos lugares de 
una larga lista de espera, Lehmann creyo haber encontrado la manera de es¬ 
calar posiciones. Invirtio 75.000 dolares en la New York's Project Gallery, que 
representa a Mehretu. El contrato estipulaba que Lehmann obtendria un 30 
% de descuento en las compras efectuadas en Project hasta que la totalidad 
de los descuentos ascendiera a 100.000 dolares. El descuento no le importaba; 
normalmente conseguia entre un 10 y un 20 % de descuento solo por el he- 
cho de pedirlo. Lo importante es que Lehmann tendria tambien el derecho 
preferencial de compra de cualquier obra vendida por la galena, incluyendo, 
crefa el, los cuadros de Julie Mehretu. 


Julie Mehretu: Empirical Construction , 2003. Tinta y pintura sintetica de 
Twenty-First Century. The Museum of Modern Art, New York. 
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Barnett Newman: Broken Obelisk, 1963-69. Acero corten. MoMA, Nueva York. 

Resulto que Lehmann habia adquirido el derecho preferencial de compra para 
cualquier artista, excepto Mehretu. Mientras hubiera mas demanda que ofer- 
ta, la galena venderia a los clientes preferentes, museos y a algunas galenas 
extranjeras. Durante tres anos, la Project Gallery vendio cuarenta obras de 
Mehretu a Jay Jopling de White Cube, a la marchante neoyorquina Jeanne 
Greenberg Rohatyn, quien prestaba las obras para una exposicion individual 
de Mehretu en el Walker Art Center de Minneapolis, y a Michael Ovitz, que 
pertenece al Consejo del MoMA, entre otros. Solo uno de los compradores 
llego a pagar el precio completo del catalogo. Los descuentos para los otros 
llegaron hasta el 40 %. 

Lehmann se entero de que la galena habia prometido la mitad de la produc- 
cion futura de Mehretu a White Cube, un tercio al marchante de Berlin ear¬ 
lier Gebauer y otro tercio a Jeanne Greenberg Rohatyn, y que habia vendido 
otros cuatro derechos de primera opcion de compra a varios coleccionistas. 
Lehmann los demando y su caso, Lehmann contra The Project Worldwide, 
se convirtio en el primer juicio que trato de hacer cumplir el derecho prefe¬ 
rencial de compra sobre una obra de arte contemporanea. Lehmann gano el 
derecho a comprar un pequeno cuadro de Mehretu por 17.500 dolares, Excerpt 
Regim. Tambien obtuvo 1.730.000 dolares por danos y perjuicios cuando el 
marchante Christian Heye fue encontrado culpable de incumplir su contrato 
con Lehmann al negarse a venderle las obras. Lehmann llego a un acuerdo 
amistoso con Heye, que incluia una compensacion por los costes legales sin 
danos y perjuicios, pero seguramente con el derecho a adquirir muchos futu¬ 
res cuadros de Mehretu. 


Julie Mehretu: Excerpt (Suprematist Evasion),. 


Julie Mehretu: Excerpt (Battle Track),. 


Julie Mehretu: Excerpt (Molotov Cocktail), 2003. Tinta y acrflico sobre tela. 81,3 x 137,2 cm. 

Muchas listas de espera reflejan la exagerada publicidad de la galena -una 
manera mas sofisticada de poner letreros rojos de «vendido» en obras que en 
realidad nadie ha comprado. Los propietarios de las galenas se limitan a anun- 
ciar que hay una lista de espera, pero no cuantos coleccionistas la forman (ni 
quienes son). Algunas listas solo dan «derecho a ser el primero en mirar», y 
algunos nombres de la lista representan a personas que simplemente quieren 
figurar como participantes. Las listas de artistas como Mehretu, John Currin, 
Cecily Brown, Damien Hirst y Matthias Weischer son indudablemente genui- 
nas: «En cuanto haya una obra disponible, la comprare sin haberla visto». Al- 



gunas listas se generan debido a la limitadlsima produccion de los artistas que 
se desenvuelven bien en el mercado. Se explica que cuando Charles Saatchi 
actuo como mecenas de Jenny Saville en la primera etapa de su carrera, el li- 
mito su produccion destinada a la venta a seis cuadros al ano. Cuando ven- 
dio todas las obras de su exposition de 1999 a Gagosian, Saville acabo con 
una lista de espera de una docena de nombres, potencialmente cuatro anos 
de produccion artfstica. 

Las listas de espera tienen un enorme impacto en el nivel y la complejidad de 
la determination del precio del arte. Veamos el caso del artista aleman con- 
temporaneo Matthias Weischer, miembro del grupo de artistas de la denomi- 
nada Academia de Leipzig (Hochschule fur Grafik und Buchkunst), y uno de 
los beneficiarios principales de la enorme autopublicidad de este grupo. Weis¬ 
cher esta representado por la Galerie Eigen + Art de Berlin, propiedad del mar- 
chante Gert Harry «Judy» Lybke, conocido por controlar el numero de telas 
que produce al ano cada artista y quien las puede comprar. 


Los grandes cuadros de Weischer estaban valorados en 22.000-25.000 euros en 
el 2004, cuando su nueva obra Sin titulo (2003) fue adquirida por un coleccio- 
nista privado. El comprador la envio casi inmediatamente a Christie's Londres 
para la subasta de octubre del 2005. El oleo sobre tela de 75 x 90 cm, que re- 
presentaba una vista del interior de una habitation, tenia un precio estimado 
por Christie's de 18.000-22.000 libras. Despues de una frenetica licitacion en- 
tre dos coleccionistas alemanes, se vendio por 210.000 libras, diez veces mas 
del valor fijado por la Galerie Eigen + Art. 


<;Que deberia haber hecho Gert Lybke? Si hubiera aumentado los precios para 
igualar el mercado de subastas, pocos coleccionistas habrian estado dispuestos 
a comprar porque estos esperan incrementos de precio moderados y graduates, 
y nunca un salto de una magnitud de diez. Pero un marchante que vende 
obras de una parte de lo que podria obtener en subasta esta invitando a los 
especuladores a comprar y consignar inmediatamente la obra. 

Los marchantes odian esta situation. El marchante neoyorquino Andrea Ro¬ 
sen y Haunch of Venison de Londres, entre otros, procuran disuadir a los es¬ 
peculadores con facturas o contratos de reventa en los que se especifica que el 
comprador que quiera revender la obra debe ofrecerla primero a la galena. En 
teoria, esto pretende evitar que la obra vaya a subasta a un precio que altere el 
sistema de precios del marchante y conseguir que la galena eduque al nuevo 
comprador en el artista y su obra. Tambien va dirigido a conseguir para las 
obras un porcentaje de los beneficios de la reventa que a veces comparten con 
el artista. Los contratos de reventa normalmente se utilizan con los artistas de 




moda, pero a veces tambien con otros artistas dificiles de vender, dado que el 
uso de un contrato implica que la demanda excede a la oferta. El resultado es 
que los compradores no obtienen el mejor precio posible en la reventa porque 
solo tienen un lugar donde vender. 

Nadie piensa que las clausulas de la reventa sean aplicables. En cualquier caso, 
el comprador podria volver a la galena, exigir un precio de recompra escanda- 
loso que «Christie's me aseguro que obtendria». Si la galena lo rechazara, el 
comprador podria entregarla en deposito para una subasta. 

La mayoria de los marchantes no utilizan acuerdos de reventa, pero suponen 
que el comprador actuara con correccion. Larry Gagosian habla de un proto- 
colo segun el cual si el comprador mas tarde quiere vender, respetara la fragi- 
lidad de la carrera del artista, su relacion con Gagosian y avisara primero a 
la galerfa. Algunas galerias son mas expllcitas sobre la penalizacion. Lawrence 
Augustine, de la galeria Luhring Augustine de Nueva York, ha explicado publi- 
camente que informa a sus clientes de que si consignan una obra de su galeria 
por medio de una casa de subastas sin consultarlo primero, Luhring Augustine 
nunca volvera a tratar con ellos. El senor Augustine calcula que ha dejado en 
torno a un 20 % de sus 500 coleccionistas porque han vendido obras en subas¬ 
ta. Otros marchantes afirman que irian mas lejos y harian circular listas negras. 

Los propietarios de un weischer todavla tienen una motivacion enorme pa¬ 
ra sacar provecho de los nuevos valores, por medio de un marchante o una 
subasta. Pero dado que no es probable que la Galerie Eigen + Art pague 200.000 
euros para volver a comprar un cuadro, solo queda el camino de la subasta. Sin 
embargo -y aqui esta el problema-, si se consignan simultaneamente muchos 
cuadros de Weischer con altos precios estimados en casas de subastas, la ma¬ 
yoria no se venderan y la percepcion sera que Weischer ha pasado de moda. 

A las casas de subastas no les gusta vender obras nuevas de un artista como 
Weischer y, por supuesto, no quieren ofrecer mas de uno o dos cuadros de 
Weischer a la vez. Pero no rechazaran una consignation si creen que, de otro 
modo, el cuadro ira a la competencia. Cuando aceptan un weischer, se com- 
prometen ofreciendo en su catalogo un precio estimado modesto -muy infe¬ 
rior al record en subasta. El consignatario comprende el juego, cree que los 
postores tambien lo entenderan y supone que la obra se vendera muy por en- 
cima de su maxima estimation. 

Lijar el precio para un artista como Weischer es todavla mas complicado cuan¬ 
do los coleccionistas consignan con otros marchantes, que entonces llevan la 
obra a una feria de arte. En una feria, los precios para un artista de moda con 
una lista de espera parten del precio de galeria mas un tercio de la diferencia 
entre el precio de galeria y el precio de subasta, y a partir de aqui van aumen- 



tando. Los compradores lo pagaran para saltarse la cola de la galena de origen 
y porque con una compra en una feria de arte no hay ninguna restriction a 
una reventa inmediata de la obra en subasta. 

En octubre del 2006, un gran oleo sobre tela de Weischer expuesto en la Galerie 
Eigen + Art se cotizaba a 65.000 euros en el catalogo. No estaba en venta, solo 
se podia admirar y pedir la entrada en la lista de espera. El 11 de octubre, quin¬ 
ce minutos despues de la inauguration de la Frieze Art Fair de Londres, otra 
galena alemana vendio un weischer de este tamano por un precio de venta de 
120.000 euros. Cuatro dias despues un weischer similar del ano 2003 se ofrecio 
en el Lote 65 de una venta de arte contemporaneo de Christie's Londres, con 
un precio estimado de 80.000-120.000 libras (120.000-180.000 euros). Cator- 
ce postores y veintiuna licitaciones mas tarde, se remato por 180.000 libras - 
o 209.600 libras (249.000 euros) despues de anadir la prima del comprador. 
Dos dias despues, la Galerie Eigen + Art aumento los precios de su catalogo 
a 80.000 libras. 

Estas ventas quiza no son exactamente lo que parecen. Una manera de que la 
galena de Weischer pueda colar al artista en los enormes precios de subasta y 
ferias de arte es consignar ellos mismos la obra y compartir las ganancias. Esto 
es lo que algunos piensan que paso en Frieze. 

El marchante podria consignar una nueva obra directamente por subasta con 
una circunstancia diferente. Un comprador no desea que lo pongan en una lis¬ 
ta de espera y ofrece 150.000 euros por una compra inmediata de una obra con 
un precio de catalogo de 80.000 euros, pero que no esta disponible. El mar¬ 
chante sugiere lo siguiente: la obra se debe consignar en Christie's o Sotheby's 
con un precio de reserva superior al de los precios del catalogo actuates de la 
galena y el comprador accedera a licitar hasta 150.000 euros. Si la obra va a 
otro postor a un precio superior, la galena proporcionara al postor original una 
obra equivalente a 150.000 euros. No hay una venta manipulada porque en 
cualquier caso la licitacion es real. El precio superior de subasta se comparte 
con el artista y el valor aparente del trabajo del artista aumenta, de modo que 
los precios del catalogo de la galena se pueden subir un poco. 

Julie Mehretu y Matthias Weischer ilustran uno de los antagonismos clave en- 
tre marchantes y casas de subastas. <;E1 precio de mercado deberia ser dirigido e 
incrementado unicamente de manera lenta y sistematica por los marchantes, 
en un sistema disenado para proteger al artista y al marchante? ^Se tendria que 
prohibir a las casas de subastas vender una obra de arte durante, por ejemplo, 
los diez anos siguientes a su creation, tal como argumentan las galenas? En 
el caso de Mehretu y Weischer, esto signiflcaria que sus obras solo las puede 
comprar alguien que el marchante considere «un coleccionista adecuado» - 
que sea rico y tenga buen gusto. se tendria que fijar el precio en el merca¬ 
do libre de la subasta, como han propuesto las casas de subastas, en que la 
demanda queda determinada por los dos maximos postores? 




8. Falsificaciones 


Las falsificaciones artisticas abundan en el mercado del arte, pero resultan 
especialmente problematicas en el arte moderno. 


Un ejemplo conocido hace referenda al Jarron de flores (Lilas) de Paul Gaguin, de 1885, 
una obra de gama media -lo que significa que no era una de sus mejores obras. Es uno de 
estos cuadros rutinarios de un gran artista que cambia de manos por unos cuantos cente- 
nares de miles de dolares y es objeto de atencion escasa. En mayo del ano 2000, despues 
de que Christie's y Sotheby's conduyeran los catalogos para sus subastas, descubrieron 
que las dos ofredan el mlsmo Vase de fleurs -y cada una crela que estaba en posesion del 
original. Las casas de subastas mostraron las dos obras a Sylvie Crussard, una experta en 
Gauguin del Instituto Wildenstein de Paris, que determino que la version de Christie’s, 
en el lenguaje del comerdo artistico, «no era correcta». La califico como la mejor falsifi¬ 
cation de Gauguin que habia visto nunca. Christie's retiro su catalogo ya impreso e hizo 
otro nuevo sin el gauguin. Sotheby's vendio el cuadro autentico por 310.000 dolares, y 
este dinero fue para el consignatario, el marchante de Nueva York Ely Sakhai. 


Las falsificaciones artisticas son otro de los aspectos del curioso valor de las 
obras de arte. Tom Hoving, antiguo director del MoMA, calcula que hasta un 
40 % del mercado del arte de gama alta se compone de obras de arte falsas. 


En un momento determinado, se detecto que habia 600 obras de Rembrandt expuestas 
en los prindpales museos del mundo y 350 mas en colecciones privadas. Esto desperto 
las sospechas porque los estudiosos de Rembrandt afirmaban que el maestro solo habia 
creado 320 cuadros. 

La falsificacion no se limita a los antiguos maestros. Constituye un problema 
creciente para el arte contemporaneo a la vez que los precios se disparan a 
millones de libras. 


Hay spin paintings y spot paintings de Damien Hirst falsas, por supuesto en el Reino Uni- 
do y Estados Unidos, pero tambien en Japon y Rusia. Sotheby's retiro tres grabados de 
Damien Hirst de una subasta de Londres en octubre del 2006, cuando se determino que 
el papel, la tinta y los colores de los puntos eran incorrectos, y que las firmas no eran de 
Hirst. Probablemente haya montones de caramelos o galletas de la suerte de Felix Gon- 
zalez-Torres que no son autenticos, con cartas de atribucion falsas. 

La historia de las recientemente descubiertas pinturas en gota ( dripping ) de 
Jackson Pollock ilustra algunas de las cuestiones que rodean las falsificaciones. 
En el 2003, Alex Matter, hi jo de la pintora Mercedes Matter y del artista grafico 
Herbert Matter, encontro treinta y dos cuadros envueltos en papel marron 
cuando vaciaba un almacen en East Hampton, Nueva York, veinte de los cuales 
parecian pinturas en gota firmadas por Jackson Pollock. Estaban almacenados 
junto a otras obras de arte y una compilacion de cartas y efectos personales 
propiedad del padre de Matter, que habia muerto en 1984. Los Matter tenian 
estrechos lazos con Pollock y su mujer, la artista Lee Krasner, y los dos habian 
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comprado y tambien recibido de Pollock algunas pequenas obras. Una carta 
manuscrita encontrada junto a los efectos personales indicaba que las obras 
habian sido pintadas por Pollock en la ciudad de Nueva York en 1948 y 1949. 

Las circunstancias de su descubrimiento sugerian que las pinturas en gota po- 
dian ser autenticas, aunque tambien habia razones para la cautela. El tablero y 
las pinturas utilizadas por Pollock todavia se podian comprar, y falsificar una 
pintura en gota es mucho mas facil que falsificar un Picasso. Se cree que hay 
unos diez Pollocks por cada uno que paso un tiempo en su estudio. 

Inmediatamente estallo una disputa entre los estudiosos de Pollock. Ellen Lan¬ 
dau, autora de una biografia de Pollock del ano 1989, afirmo inicialmente que 
las obras recientemente descubiertas eran autenticas y que encontrarlas era «la 
mayor emocion de toda una vida en el ambito academico». Mas tarde modero 
un poco su entusiasmo, pero afirmo que: «Si divido la pagina con una linea 
y escribo todas las cosas que senalan Pollock a la izquierda y las cosas que lo 
descartan a la derecha, las cosas que lo descartan no explican todas las cosas 
que lo senalan». Mark Borghi, un marchante de arte que habia tratado con 
pinturas en gota de Pollock, estuvo de acuerdo con ella. Landau, Borghi y Alex 
Matter expusieron los cuadros en el McMullen Museum of Art del Boston Co¬ 
llege en septiembre del 2007, con un catalogo elaborado por Landau. 

A1 otro extremo de la controversia se encontraba Eugene Thaw, un experto y 
reputado marchante de arte y coautor del catalogo raisonee de Pollock, la lista 
oficial de las obras del artista. La experiencia de Thaw en Pollock esta proba- 
blemente en segundo lugar despues de la de Ellen Landau, pero su opinion 
era importante debido a su participacion en la futura actualizacion del cata¬ 
logo del artista. En un catalogo raisonee la lista de obras es esencial porque 
las casas de subastas y los marchantes confian en sus entradas para apoyar la 
autenticidad de cualquiera de las obras que venden. Thaw recibio la peticion 
de la Pollock-Krasner Foundation para que examinara los cuadros. Despues de 
contemplarlos, declare que tenia serias dudas sobre su autenticidad y que no 
secundaria su exhibicion. 

Los propietarios de una obra de arte que se rechaza para figurar en un catalogo 
a veces recurren a los pleitos. El Consejo de Autentificacion de Pollock-Kras¬ 
ner, nombrado por la Fundacion, ha sido demandado tres veces debido a obras 
rechazadas. Las tres veces fue defendido con exito, aunque con costes sustan- 
ciales de tiempo y de dinero. La posicion del consejo ante los nuevos cuadros 
de Pollock continua siendo que hay razones cientificas y de otro tipo para du- 
dar de las obras. Reina una gran preocupacion ante futures pleitos por estos 
cuadros de Pollock, dado que tienen un solido apoyo profesional. 

Si los cuadros de Matter son aceptados como autenticos, podrian llegar a costar 
8-15 millones de dolares cada uno -en el 2004 una pequena pintura en gota 
sobre papel de 1974 vendida por el MoMA recaudo 11,6 millones de dolares 
en Christie's. En el 2007, dos compradores prescindieron de la incertidumbre 
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y los dos compraron un cuadro por un millon de dolares cada uno. Una de 
las ventas fue despues rescindida. Si la conclusion es que los cuadros son muy 
buenos pero no son obra de Pollock, el valor de cada uno de ellos sera tan solo 
de unos pocos miles. Asi que las apuestas pueden llegar hasta 275 millones de 
dolares frente a 100.000 dolares. 

En otro incidente ocurrido en 1991, una camionera retirada de Newport Beach, 
California, denominada Terry Horton, que nunca habia oido hablar de Jackson 
Pollock, compro una pintura en gota en una tienda de objetos usados por 5 
dolares, despues de un regateo por el precio desde 7 dolares. Diez anos mas 
tarde, un profesor de arte amigo de ella lo vio y le dijo que podia tratarse de un 
Pollock. La autentificacion no fue concluyente, aunque Tom Hoving afirmo 
que el creia que los colores eran incorrectos. 

Seguidamente, Peter Paul Biro, un restaurador de arte, encontro una corres- 
pondencia entre una huella dactilar del cuadro con otra de Hombre desnudo 
con cuchillo de Pollock que se exhibia en el Tate Modern de Londres. Si Pollock 
dejo la impronta, ^confirma esto la creacion del cuadro? fue falsificado el 
cuadro del Tate Modern por la misma persona que produjo el de Horton? Si 
la pintura en gota de Horton es autentica, su valor puede ascender a 40 millo¬ 
nes de dolares; en caso contrario, solo vale unos pocos centenares. Se informo 
de que Horton habia recibido una oferta de un coleccionista de Dubai de 9 
millones de dolares que estaba dispuesto a apostar por su autenticidad. Pero 
ella la rechazo. 

,-Tendria que haber aceptado Horton la oferta? Otro aspecto, mucho mas in- 
teresante para un economista, es por que la disconformidad de Tom Hoving 
sobre la autenticidad del color tendria que suponer una diferencia tan consi¬ 
derable de precio con el pollock de Horton. ^Es el exiguo precio de una falsifi- 
cacion que casi nadie ha podido reconocer una prueba concluyente de que el 
valor del arte no obedece unicamente a la estetica y a la belleza, sino tambien 
a la inversion y el estatus? Si un comprador adora la obra, <ipor que no pagar 
un precio mas alto? A un comprador no le importa que sus amistades con una 
escasa educacion artistica le digan: «Realmente es muy poco atractivo». ,;Por 
que tenia que importarle que estos mismos amigos le pregunten: «^Seguro que 
es autentico?». 

En el caso del Jarron de flores (Lilas) de Gauguin, el FBI descubrio que el mar- 
chante Ely Sakhai se habia dedicado a comprar obras de poca importancia y 
a hacer que las copiaran, con toda probabilidad en China. Sakhai habia ven- 
dido la copia del gauguin a un coleccionista japones, junto a la carta original 
de autenticidad y una procedencia donde se mencionaban las transacciones 
en subastas previas. El comprador podia verificar con mas facilidad la carta y 
las transacciones que la obra de arte, y descubriria que estas eran autenticas. 
Sakhai no necesitaba la carta para vender el original en Nueva York porque 
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esta obra era autentica. Vender la copia en Japon era seguro porque los com- 
pradores japoneses se avergiienzan cuando descubren que han sido estafados 
y es poco probable que recurran a la policia. 

Por desgracia, el comprador de la copia del gauguin consigno la obra en 
Christie's al mismo tiempo que Sakhai consignaba el original en Sotheby's. 
Sakhai fue encontrado culpable y tuvo que devolver 12,5 millones de dolares a 
los compradores de las copias de obras de Marc Chagall, Paul Klee, Marie Lau¬ 
rencin, Gustave Moreau y Pierre-Auguste Renoir, que habia vendido durante 
un periodo de quince anos. Los compradores japoneses tuvieron que quedarse 
las copias y Sakhai evito ir a la prision. 

Esta estafa ilustra uno de los secretos mejor guardados del mundo del arte; 
muchos marchantes y empleados de las casas de subastas aceptan la existencia 
del fraude artistico siempre que afecte a otra persona. Pocos marchantes parece 
que son conscientes de que las obras vendidas por Sakhai tenian «gemelos» 
en algun lugar, normalmente en Asia, pero dado que los cuadros vendidos en 
Europa y America del Norte eran originales -y no eran mas que obras medias- 
no se comento. 

En alguna rara ocasion, una falsificacion consigue pasar el examen minucioso 
de la casa de subastas, se presenta y se subasta. 

Christie’s Nueva York acepto y subasto por 450.000 dolares una copia de Sakhai de Les 

Maries an bouquet de Marc Chagall. Mas adelante, Christie’s se dio cuenta de que era una 

falsificacion y rescindio la venta. 

Muchos marchantes han afirmado haber reconocido una falsificacion al verla 
colgada en el preestreno de la subasta, haber advertido a sus clientes, quienes 
lo han comentado entre ellos; pero ninguno estaba dispuesto a poner en pe- 
ligro su relacion con la casa de subastas ni a arriesgarse a una demanda por 
calumnias por emitir una advertencia publica. Muchas veces, cuando se sos- 
pecha de una falsificacion, la casa de subastas no entrega la obra a la division 
de fraudes artfsticos de la policia, sino que la devuelve al consignatario. Esta 
obra a veces vuelve a aparecer en la galena del marchante. 

Los historiadores del arte siempre han sostenido que un cuadro original tiene 
un «aura» especial, invisible pero real, de la que carece la falsificacion. Pero si 
un especialista en subastas no consigue distinguir la reproduccion del original, 
ni detectar el aura, debe haber algo mas aparte del aspecto estetico que hace 
mas valioso el original. La teoria economica no puede explicar con facilidad 
por que una copia perfecta con una historia diferente tiene un valor muy in¬ 
ferior al original. Si el gauguin de Sotheby's se vendio por 310.000 dolares, 
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^cuanto pagarfais por colgar la version de Christie's? ,;Cual es el valor de la spin 
paint de Damien Hirst creada fuera del horario laboral por su tecnica Rachel, 
con conocimiento de Hirst, pero sin su supervision ni firma? 

El concepto de autenticidad ha sido muy flexible a lo largo de los siglos. Un 
antiguo maestro como Rembrandt tenia muchos aprendices trabajando en su 
estudio. Los aprendices preparaban la tela y hacian una gran parte del cuadro, 
Rembrandt pintaba la cara, las manos y otros rasgos dificiles. Mientras la mano 
de Rembrandt fuera la responsable de una parte del cuadro final, la obra se 
consideraba autentica. 


El numero de rembrandts aceptados como autenticos puede sublr o bajar. Un oleo titu- 
lado Retrato de mujerjoven con capa negra de 1632, atribuido a Rembrandt, fue rechazado 
en 1972 por el Rembrandt Project (un grupo de autentiflcaclon) porque era obra de un 
imitador. Su valor con esta atribucion era de 40.000 dolares o menos. El cuadro fue 11m- 
plado y analizado de nuevo, y en 1995 el Project lo readmitio como un rembrandt. En el 
2007, fue subastado en Sotheby's por 9 millones de dolares. 


A partir de 1917, Marcel Duchamp reinterprete la nocion de autenticidad 
con los objetos manufacturados que compraba y firmaba. El ejemplo mas fa- 
moso fue La fuente, un urinario comercial que fue aceptado como arte al ser 
firmado «R. Mutt 1917» por el artista. Existen al menos tres copias de La fiiente 
encargadas por varios museos pero manufacturadas por otras empresas dife- 
rentes de las que crearon el original. Ninguna de las tres copias es una copia 
exacta del original; la leyenda en el mundo del arte es que este habia sido res- 
catado de la basura. Duchamp acepto cada una de las tres copias y las firmo. 
<;Son autenticas las copias porque las firmo Duchamp debido a su idea, seguida 
por Damien Hirst ochenta anos despues, de que la autenticidad se podia crear? 


Muchas veces es muy dificil distinguir una copia de un original, incluso aun- 
que sepamos que es una falsificacion. 


Pensemos en las primeras escenas de la pelicula basada en el libro de Dan Brown El codigo 
da Vinci. Algunas escenas fueron filmadas en las galenas del Louvre. El museo no permitio 
que actores como Tom Hanks o Audrey Tatou descolgaran cuadros de Leonardo de las 
paredes, de modo que estas escenas se rodaron en Londres. Clento cincuenta cuadros 
del Louvre fueron reproducidos para el escenario de Londres por medio de fotografias 
digitales. El artista James Gemmil pinto encima y vidrio cada uno, copiando incluso las 
grietas y la carcoma de los marcos. Cuando La Virgen de las Rocas se descuelga de la pared, 
la parte posterior del cuadro muestra el bastidor correcto del cuadro y los codigos de 
identificacion del Louvre. 

Los marchantes de los antiguos maestros que vieron la pelicula y que estaban familiari- 
zados con los originales del Louvre confesaron que no tenian nada claro que cuadros 
eran las copias, aunque seguramente lo hubieran sabido de haber tenido la oportunidad 
de examinarlos personalmente, aunque solo fuera por la evidencia de pintura demasiado 
«fresca». La respuesta es que todos los cuadros de la pelicula que tocan Hanks o Tatou son 
copias. Los cuadros que aparecen unicamente como escenario del Louvre son autenticos. 
; Que se hizo con las copias de James Gemmil despues del rodaje de estas escenas? Nadie 
lo sabe. 
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Obras robadas 


Igual que las falsificaciones artisticas, las obras robadas no slempre son lo que parecen. 
El valor del arte robado puede ser mayor para la vlctima que para el ladron -si la victima 
es perceptiva o afortunada. 

En 1994, dos cuadros de Turner propiedad de la Tate Gallery de Londres fueron robados 
mientras se encontraban cedidos en prestamo a la Schlrn Kunsthallle de Francfort. Esta- 
ban asegurados por un valor de 12 millones de libras esterlinas cada uno. En 1996, la 
compania aseguradora se ofrecio a resarcir la perdida con 24 millones de libras. Aceptar 
esta oferta significaba que la titularidad de los cuadros pasaba a la compania aseguradora. 
La Tate confiaba en que los cuadros fueran recuperados y ofrecio 8 millones de libras de 
pago a la compania de seguros para conservar la titularidad. La aseguradora accedio y pa- 
go a la Tate 16.000.000 netos. A continuation, la Tate pidio permiso al Tribunal Supremo 
para ofrecer una recompensa de 3,5 millones de libras por la devolution de las obras. El 
Tribunal Supremo accedio; esto protegia a la Tate contra una posible penalization poste¬ 
rior por el pago de un rescate ilegal. Despues la Tate hizo publicidad a la recompensa. 

Uno de los cuadros fue devuelto en el 2000 y el otro en el 2002, y la recompensa se hizo 
efectiva. Los cuatro participantes en el robo fueron condenados en Alemania antes de la 
recuperation del segundo cuadro, pero el cerebro de la operation nunca fue encontrado. 
La Tate tiene ahora sus obras de Turner nuevamente en la pared y, ademas, 12,5 millones 
de libras en su fondo para compras de arte que la compensaran por los ocho anos que 
ha estado sin ellos. 


/Como se distingue una falsificacion de un original? Desconfiando de su 
procedencia, que es una cosa muy diferente de su autenticidad. La proceden- 
cia es la lista de los propietarios previos de una obra y los lugares donde se 
ha exhibido, aunque incluso esto se puede falsificar. La autenticidad -quien 
y cuando lo pinto- esta determinada por la opinion de expertos, el examen 
fisico y a veces el analisis cientifico. En el caso de un cuadro antiguo, hay dos 
tipos de expertos: el entendido y el conservador. Un entendido tiene una 
dilatada experiencia en la obra del artista y un sentido altamente desarrolla- 
do para saber cuando un cuadro es «correcto». Mira los colores, la textura y 
como se representan las orejas, los ojos y las unas. El conservador lo somete 
a un examen de luces negras, rayos X y pigmentos, para descubrir si la tela y 
la pintura son coherentes con la epoca del artista. Ni las habilidades del en¬ 
tendido ni las del conservador son muy utiles con el arte contemporaneo. 
Las mejores falsificaciones de obras contemporaneas no son transcripciones 
fieles de la obra real, sino composiciones nuevas, pintadas con los elementos 
de forma y contenido que utiliza el artista original. 


Ejemplo 


Una spot paint de Damien Hirst 
con la composition adecuada 
de puntos, telas y pinturas, pe¬ 
ro nuevas combinaciones de 
colores, seria dificil de detectar 
tanto por un entendido como 
por un conservador. 
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